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บทคดัยอ่ 
 

 การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
ความพึงพอใจ และวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ ตลอดจนการวิเคราะห์โอกาสในการพัฒนา 
การจัดตั้งที่พักและการท่องเที่ยว เชิงอนุรักษ์ โดยกลุ่มประชากรตัวอย่างคือ นักท่องเที่ยวที่เดินทาง 
มาท่องเที่ยวใน อ าเภอศรีสวัสดิ์ จังหวัดกาญจนบุรี จ านวน 385 คน เครื่องมือที่ใช้ในเก็บข้อมูล คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire Method) และแบบสัมภาษณ์ (Interview Method) สัมภาษณ์ผู้ที่ 
มีส่วนเกี่ยวข้องหรือด าเนินธุรกิจรีสอร์ทในพ้ืนที่ 
 ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิง จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 62.60 และ เพศ
ชาย จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 37.40 ส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 20-29 ปี จ านวน 178 คน คิด
เป็นร้อยละ 46.23 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 113 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 29.35 มีรายได้ ต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาท จ านวน 153 คน คิดเป็น ร้อยละ 
39.74 มีวัตถุประสงค์เพ่ือการท่องเที่ยวและพักผ่อน จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 71.17 โดยกลุ่ม 
ตัวอย่าง จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 62.08 เคยมาท่องเที่ยว อ าเภอศรีสวัสดิ์ มีระยะเวลาในการ 
ใช้บริการ จ านวน 1 คืน จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 43.12 บุคคลที่ร่วมเดินทางท่องเที่ยว มาก
สุดคือ เพื่อน จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 38.70  และมีค่าใช้จ่ายส าหรับที่พักต่อคนต่อคืน 
ระหว่าง 1,000-2,000 บาท จ านวน 199 คน คิดเป็น ร้อยละ 51.69 ความคิดเห็นต่อส่วนประสม 
ทางการตลาดในการเลือกใช้ บริการที่พัก ให้ความส าคัญ ในระดับมากทุกด้าน โดยด้านผลิตภัณฑ์ 
สูงสุดคือ การตกแต่ง ด้านราคา สูงสุดคือ ราคาเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและท าเลที่ตั้ง ด้านท าเล
ที่ตั้ง สูงสุดคือ บรรยากาศ ด้านการส่งเสริมการตลาด สูงสุดคือ การบริการของพนักงาน ความพึง
พอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ มีความพึงพอใจระดับมาก โดยสูงสุดคือ การอนุรักษ์
ธรรมชาติมีความส าคัญ การมีส่วนร่วมต่อวิธีการ ด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ มีความคิดเห็นใน
ระดับมาก โดยสูงสุด คือ สร้างงานและรายได้ ให้กับชุมชนท้องถิ่น ผลการศึกษาความต้องการต่อสิ่ง
อ านวยความสะดวกในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก พบว่า มีความต้องการมากสุด คือ 
เครื่องปรับอากาศ จ านวน 297 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.45 ด้านกีฬาและ สันทนาการ พบว่า มีความ
ต้องการมากสุด คือ ท่องเที่ยวเชิงนิเวศ จ านวน 261 คน คิดเป็น ร้อยละ 15.46 



ค าส าคัญ: การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์, การท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน 
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ABSTRACT 
 
  This research is to study the marketing mix in the choice of lodging 
satisfaction and how to operate eco-accommodation as well as analyze 
opportunities for establishing property development and ecotourism. The 
demographic samples were 385 tourists who came to visit Sri Sawat District, 
Karnchanaburi Province. The questionnaire and interview methods were used to 
collect data from those involved or engaged in a resort business in the area. 
 The results showed that 241 samples, representing 62.60%, were female; 144 
samples, representing 37.40%, were male. 178 people representing 46.23%, were 
between 20 – 29 years old. The majority, 113 people, representing 29.35%, were 
private company employees. 153 people, representing 39.74% earned 10,000 – 
20,000 baht.  274 people, representing 71.17% came for traveling. 239 people, 
representing 62.08% had visited Sri Sawat District before, and 166 people, 
representing 43.12%, came for a period of 1 night. 149 people, representing 38.70%, 
traveled with friends. 199 people, representing 51.69%, spent up to between 1,000 – 
2,000 baht per person per night for an accommodation. All aspects were weighted at 
high level in the reviews toward the marketing mix in the choice of lodging. Regarding 
the product, decorating style was rated highest. The price was considered reasonable 
for the environment and location. The highest rate went to the atmosphere and 
marketing promotion, service satisfaction with staff were rated at the highest level. 
The importance of participation in conservation was rated the highest, and 
participation in eco-accommodation operations, creating jobs and income for the 
community were rated the highest. The results, from 297 people or 12.45% of the 
study of tourism needs, in terms of facilities, showed that the need of air-conditioner 



was the highest; in terms of sports and recreations, it showed that ecotourism was 
required the most from 261 people, representing 15.46%.  
 
Keywords: Ecotourism, Sustainable Tourism 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาโครงการนี้ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดีโดยความอนุเคราะห์จาก ดร.ชัยฤทธิ์ ทองรอด 
อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ และ ดร.ปีเตอร์ กัน ประธานหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการ
บริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต ที่สละเวลาให้ค าปรึกษา ค าแนะน า และการพิจารณา ตรวจสอบ 
แก้ไข การศึกษาโครงการนี้จนส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณมา 
ณ ที่นี้ ด้วยความรู้สึกขอบคุณและเคารพเป็นอย่างยิ่ง 
 ขอบคุณคณาจารย์ทุกท่านในหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิง 
และการผลิต ที่ได้ถ่ายทอดองค์ความรู้ แง่คิด อันมีค่ายิ่งให้แก่ข้าพเจ้า ซึ่งสามารถน าไปใช้ใน การ
ท างาน หรือใช้ในการด าเนินชีวิต “ความรู้คู่ความดี” 
 ขอบคุณผู้ให้ความร่วมมือในการให้สัมภาษณ์เพ่ือท าวิจัยทุกท่าน ซึ่งได้แก่ คุณอิสสระพงษ์ 
แทนศิริ, คุณฐิติ โสมภีร์ และคุณอารยา ทองค า ที่สละเวลาอันมีค่าในการถ่ายทอดความรู้ และ
ประสบการณ์จากการบริหารงาน ซึ่งเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง 
 ขอบคุณนักท่องเที่ยวและผู้ที่มีส่วนร่วมในการตอบแบบสอบถามเพ่ือท าวิจัยทุกท่านที่สละ 
เวลาเพื่อให้ข้อมูลอันเป็นประโยชน์ในการศึกษาโครงการนี้ 
 ขอบคุณเพ่ือนบรมราชินีนาถราชวิทยาลัย, เพ่ือน EM6 ทุกคนที่ร่วมทุกข์ร่วมสุขกันมาตลอด 
ขอบคุณทุกคนที่ให้ความช่วยเหลือกกันอย่างเต็มที่เสมอมา 
 ขอบพระคุณครอบครัว คุณแม่ คุณลุง คุณป้า ที่มอบทุนการศึกษา ให้การสนับสนุน ให้
ก าลังใจอย่างสม่ าเสมอ 
 สุดท้ายหวังเป็นอย่างยิ่งว่าการศึกษาโครงการนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจไม่มากก็น้อย 
รวมถึงผู้ประกอบการในพ้ืนที่ที่สามารถน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อการท่องเที่ยวได้อย่างสูงสุด 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคญัของปัญหา 
 การท่องเที่ยวมีบทบาทส าคัญในการสร้างรายได้ให้กับประเทศไทย ในปี 2554 อุตสาหกรรม
การท่องเที่ยว มีจ านวนนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศเพ่ิมข้ึนจากปีก่อนถึงกว่า 19.84% ด้วยความ
ร่วมมือของทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวทั้งภาครัฐและเอกชน ส่งผลให้ จ านวน
นักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศที่เดินทางมาประเทศไทยในปีนี้สูงที่สุดเท่าที่เคยมีมาถึง 19 ล้านคน 
สร้างรายได้เป็นจ านวนเงินกว่า 700,000 ล้านบาท และมีแนวโน้มที่เพ่ิมข้ึนทุกปี (สภาอุตสาหกรรม
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2554)  
 ภาพรวมในปี 2555 ดัชนีความเชื่อมั่นผู้ประกอบการโดยรวม อยู่ในระดับใกล้เคียงระดับปกติ 
เนื่องจากหลายปัจจัยที่ส่งเสริมสถานการณ์ท่องเที่ยวไทย โดยปัจจัยบวกส าคัญท่ีส่งผลดีต่อการ 
ท่องเที่ยวในปี 2555 คือความสงบเรียบร้อยของสถานการณ์ทางการเมืองในประเทศ รวมทั้ง การไม่มี
เหตุภัยธรรมชาติที่รุนแรง จึงส่งผลให้นักท่องเที่ยวต่างชาติเดินทางเข้าไทยตลอดทั้งปี 2555 กว่า 22 
ล้านคน นับเป็นครั้งแรกท่ีประเทศไทยมีนักท่องเที่ยวต่างชาติเกิน 20 ล้านคน (สภาอุตสาหกรรม
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2555) 
 การท่องเที่ยวมีบทบาทส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ เนื่องจาก เป็น
อุตสาหกรรมบริการที่ประกอบด้วยธุรกิจที่เก่ียวเนื่องเชื่อมโยงกันเป็นลูกโซ่ โดยมีธุรกิจหลัก ได้แก่
ธุรกิจน าเที่ยว ธุรกิจการเดินทางระหว่างประเทศ ธุรกิจโรงแรม และธุรกิจรองได้แก่ ธุรกิจการ
จ าหน่ายของที่ระลึก ธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจการเดินทางในประเทศ รวมทั้งยังเป็นธุรกิจ ที่กระตุ้น
อุตสาหกรรมต่อเนื่องอ่ืนๆ เช่น อุตสาหกรรมอาหาร อุตสาหกรรมการก่อสร้างและพัฒนา ที่ดิน และ
ยังส่งเสริมการพัฒนาอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ซึ่งก่อให้เกิดการ กระจายรายได้
ไปสู่ประชาชนในระดับรากหญ้า  
 จังหวัดกาญจนบุรีเป็นจังหวัดหนึ่งในภาคกลางที่มีผู้คนนิยมเดินทางไปท่องเที่ยว เต็มไปด้วย
เรื่องราวในอดีตที่น่าสนใจ เป็นแหล่งอารยธรรมเก่าแก่ยุคก่อนประวัติศาสตร์ เป็นสถานที่ตั้งของ
สะพานข้ามแม่น้ าแคว ซึ่งเป็นสถานที่ส าคัญทางประวัติศาสตร์ของไทย ในสมัยสงครามโลกครั้งที่ 2 
และมีชื่อเสียงโด่งดังไปทั่วโลก นอกจากนี้ยังมีแหล่งท่องเที่ยว ทางธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ไม่ว่าจะ
เป็น ป่าเขา ถ้ าหรือน้ าตก 
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 จังหวัดกาญจนบุรีมีสภาพพ้ืนที่เหมาะสมในการรองรับนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาว
ต่างประเทศ ในปี พ.ศ. 2554 มีนักท่องเที่ยวเดินทางมาจ านวน 5,748,241 คน มีเงินสะพัด 9,100.81 
ล้านบาท และในปี พ.ศ. 2555 มีนักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยว 5,996,482 คน มีเงินสะพัด 
11,910.25 ล้านบาท (องคก์ารบริหารส่วนจังหวัดกาญจนบุรี, 2557) 
 จังหวัดกาญจนบุรีมีการส่งเสริมการท่องเที่ยวโดยมี วิสัยทัศน์จังหวัด “เมืองท่องเที่ยวเชิง
นิเวศน์ ฐานการผลิตเกษตรอุตสาหกรรม น าสู่ประชาคมโลก” ในประเด็นยุทธศาสตร์ส่งเสริมการเป็น
ศูนย์กลางการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ มีเป้าประสงค์คือพัฒนา แหล่งท่องเที่ยวให้มีคุณภาพและได้
มาตรฐาน เพิ่มรายได้และจ านวนนักท่องเที่ยวให้เพ่ิมข้ึน โดยใช้กลยุทธ์ พัฒนาและยกระดับแหล่งและ
กิจกรรมท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ ประวัติศาสตร์ วัฒนธรรม การเกษตรและแหล่งท่องเที่ยวชุมชน 
พัฒนาบุคลากรและการบริการด้านการท่องเที่ยว ส่งเสริมผลิตภัณฑ์ชุมชน และส่งเสริมการ
ประชาสัมพันธ์เชิงรุก 
 อ าเภอศรีสวัสดิ์ มีประวัติการตั้งหมู่บ้านมานานกว่า 200 ปี เคยเป็นแหล่งอารยธรรม ยุคก่อน
ประวัติศาสตร์กาญจนบุรี จากข้อมูลแหล่งอารยธรรมยุคก่อนประวัติศาสตร์กาญจนบุรี พ.ศ. 2489 
ศาสตราจารย์โมเวียส ได้ส่งลูกศิษย์เดินทางจากอเมริกามาประเทศไทย โดยมี เป้าหมายที่อ าเภอศรี
สวัสดิ์ เพ่ือท าการส ารวจแหล่งอาศัยมนุษย์ยุคก่อนประวัติศาสตร์ ซึ่งฝ่ายไทยมีเจ้าหน้าที่กรมศิลปากร
ร่วมเดินทางไปส ารวจด้วย ได้พบเครื่องมือหินจ านวนมาก พบภาชนะดินเผายุคก่อนประวัติศาสตร์ 
พร้อมลูกปัดและสิ่งของอ่ืนๆ อีกจ านวนมาก และที่น่าสนใจมากที่สุดคือ บริเวณถ้ าตาด้วงอยู่ใกล้เขื่อ
ท่าทุ่งนา อ าเภอเมืองกาญจนบุรี อยู่บนเขาสูงชันจากพ้ืนดินราว 300 เมตร มีภาพเขียนเป็นขบวนแห่ 
2 ขบวน โดยใช้สีแดงเขียน สันนิษฐานว่าสีแดงนี้ ท ามาจากเลือดนกหรือยางไม้ ภาพเขียนนี้บอก
ลักษณะของการอยู่ร่วมกัน ในพวกสมัยหินใหม่ต่อมาไม่นานก็พบภาพเขียนสีสมัยก่อนประวัติศาสตร์
เพ่ิมอีกหนึ่งแห่งคือ ภาพเขียนสีที่เขาแดง ต าบลแม่แฉลบ อ าเภอศรีสัวสดิ์ เป็นภาพเขียนด้วยสีแดง
คล้ายกับ ภาพเขียนสีที่พบบริเวณถ้ าตาด้วง และแหล่งที่พบอยู่ห่างกันมาก แต่มีลักษณะคล้ายกัน
ตรงที ่ภาพเขียนสีนี้เขียนบนผนังผาของภูเขา แต่น่าเสียดายที่แหล่งการค้นพบภาพเขียนสีสมัยยุคก่อน 
ประวัติศาสตร์ทั้ง 2 แห่งนี้ ไม่มีการเผยแพร่ให้ประชาชนได้รับทราบอย่างกว้างขวาง ทั้งๆ ที่แหล่ง
ค้นพบนี้มีคุณค่าทางประวัติศาสตร์อย่างยิ่ง และกล่าวได้ว่าภาพเขียนสีบนผนังผาที่ค้นพบใน อ าเภอศรี
สวัสดิ์นี้ มีแห่งเดียวในภาคตะวันตกของประเทศไทย 
 จากการบันทึกการเสด็จของพระบาทสามเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัวในการเสด็จเมือง
กาญจนบุรี ครั้งที่ 3 ที่เก่ียวข้องกับเมืองศรีสวัสดิ์ เมืองศรีสวัสดิ์เป็นเมืองใหญ่มี ว้า กระเหรี่ยง และข่า 
อีกพวกหนึ่งพูดภาษาหนึ่งต่างหาก 
 ในปี พ.ศ. 2519 ทางราชการได้สร้างเข่ือนศรีนครินทร์ พื้นที่เมืองศรีสวัสดิ์เดิมถูกน้ าท่วม จึง
ได้ย้ายที่ว่าการอ าเภอศรีสวัสดิ์มาตั้งอยู่ที่ ต าบลแม่แฉลบ จนถึงปัจจุบัน 
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 อ าเภอศรีสวัสดิ์ ตั้งอยู่ทางทิศเหนือของจังหวัดกาญจนบุรี ห่างจากจังหวัดกาญจนบุรี 
ประมาณ 110 กิโลเมตร ห่างจากกรุงเทพมหานครประมาณ 240 กิโลเมตร อ าเภอศรีสวัสดิ์ มีพ้ืนที่
ราบสูงมีภูเขาสลับเรียงรายตลอดจากเขื่อนศรีนครินทร์ มีป่าไม้อุดมสมบูรณ์ พ้ืนที่ตรงกลางมีสภาพ
เป็นอ่างเก็บน้ า ซึ่งท าให้อ าเภอศรีสวัสดิ์แบ่งออกเป็นสองฝั่งโดยมี พ้ืนที่ราบประมาณ 15% ป่าไม้ 
35% เป็นพื้นที่ภูเขาและบริเวณน้ าท่วมของอ่างน้ าเขื่อนศรีนครินทร์ 50% มีสภาพภูมิอากาศแตกต่าง
จากอ าเภออ่ืนๆ ของจังหวัดกาญจนบุรี คือในฤดูร้อนก็ร้อนจัด ในฤดูหนาวอากาศก็จะหนาวจัด และ
ในฤดูฝน ฝนจะตกชุก 
 อ าเภอศรีสวัสดิ์ เป็นอ าเภอหนึ่งของจังหวัดกาญจนบุรี มีสถานที่ท่องเที่ยวส าคัญได้แก่ 
อุทยานแห่งชาติเขื่อนศรีนครินทร์ อุทยานแห่งชาติเอราวัณ เขื่อนศรีนครินทร์ น้ าตกเอราวัณ น้ าตก
ห้วยแม่ขมิ้น เป็นต้น มีบรรยากาศการท่องเที่ยวที่คึกคัก ในช่วงเทศกาลส าคัญและฤดูกาล ท่องเที่ยว 
มีนักท่องเที่ยวเดินทางมาอย่างหนาแน่น มีที่พักให้เลือกใช้บริการมากมาย แต่ไม่มี ที่พักท่ีมีนโยบาย
อนุรักษ์ธรรมชาติ และให้ความส าคัญกับการดูแลรักษาธรรมชาติตามแนวคิดของ การท่องเที่ยวเชิง
นิเวศท่ีไม่ท าให้สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติเกิดความเสื่อมโทรม 
 การท่องเที่ยวในจังหวัดกาญจนบุรี มีกิจกรรมต่างๆ ที่น่าสนใจให้นักท่องเที่ยวได้ลองสัมผัส 
โดยเฉพาะกิจกรรมทางน้ า การเล่นน้ า การล่องแพ เป็นต้น ซึ่งกิจกรรมดังกล่าวนั้นเป็นที่มาของ 
อุบัติเหตุหรือกระทั่งเป็นสาเหตุของการเสียชีวิตอยู่บ่อยครั้ง ซึ่งยังไม่มีหน่วยงานหรือผู้ประกอบการ 
ให้ความส าคัญกับการดูแลความปลอดภัยของนักท่องเที่ยวมากนัก 
 ผู้วิจัยจึงเกิดแนวความคิดที่จัดตั้งโครงการเพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวที่ต้องการพักผ่อน ใกล้ชิด
ธรรมชาติ และเห็นความส าคัญของการอนุรักษ์ เพ่ือให้ธรรมชาติมีความอุดมสมบูรณ์ การรักษาความ
ปลอดภัยให้นักท่องเที่ยวหรือผู้บริโภค และเป็นตัวอย่างในการจัดการธุรกิจโรงแรม ให้เป็นเชิงอนุรักษ์ 
หรือเชิงนิเวศ เพ่ือรักษาทรัพยากรทางธรรมชาติให้คงอยู่สมบูรณ์ ท าให้เกิด รายได้กับชุมชนท้องถิ่น
การดูแลรักษาความปลอดภัยที่มีมาตรฐาน รวมถึงการถ่ายทอดประวัติศาสตร์ วัฒนธรรมท้องถิ่นที่มี
มายาวนานให้นักท่องเที่ยวได้เรียนรู้ 
 
1.2 วัตถปุระสงคข์องการศึกษา 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยในการเลือกที่พักของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาที่ อ.ศรีสวัสดิ ์
 1.2.3 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ 
 1.2.4 เพ่ือศึกษาแนวทางในการด าเนินธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ 
 
 



 
4 

1.3 ขอบเขตในการศึกษา 
 การศึกษาครั้งนี้มีจุดประสงค์เพ่ือจัดตั้งโครงการธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ เพ่ือสร้าง ที่พักให้มี
ความแตกต่าง มีมาตรฐานในการให้บริการ โดยกลุ่มประชากรตัวอย่างคือ นักท่องเที่ยวที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวใน อ าเภอศรีสวัสดิ์ จังหวัดกาญจนบุรี โดยมีระยะเวลา ด าเนินการในช่วงเดือนมิถุนายน ถึง 
กรกฎาคม 2558 ทั้งนี้มีการจัดตั้งองค์กรอย่างเป็นระบบ ทั้งส่วนโครงสร้างองค์กรและการบริหาร
จัดการ ตลอดจนน ากลยุทธ์ทางการตลาด มาช่วยผลักดันโครงการให้เป็นที่รู้จักและยอมรับ และการ
สร้างผลก าไรให้กับโครงการ 
 
1.4 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
 1.4.1 เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
 1.4.2 เพ่ือทราบปัจจัยในการเลือกที่พักของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมา อ.ศรีสวัสดิ์ 
 1.4.3 เพ่ือทราบส่วนประสมทางการตลาดของการด าเดินธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ 
 1.4.4 เพ่ือทราบถึงแนวทางในการจัดตั้งรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ 
 



 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 ผู้วิจัยมุ่งศึกษา “โครงการจัดตั้งธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ เดอะวิลล่า กาญจนบุรี” โดยผู้วิจัยได้
น าแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ มาใช้เป็นกรอบในการศึกษาดังต่อไปนี้ 
 2.1 กลยุทธ์ SWOT 
 2.2 แนวคิดการตลาด 3.0 
 2.3 พฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.4 แนวคิดการพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน 
 2.5 แนวคิดของการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ 
 2.6 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1 กลยุทธ์ SWOT 
 กระบวนการวิเคราะห์ SWOT เป็นกระบวนการคิดหรือก าหนดหรือสร้างกลยุทธ์ จึงควร
เข้าใจกลยุทธ์อย่างคร่าวๆ ก่อน กลยุทธ์มีใช้กันมากและใช้ในหลากหลายความหมาย ความหมายหนึ่ง
ของกลยุทธ์ซึ่งใช้ในทางธุรกิจ ได้แก่ 
 - กลยุทธ์เป็นเป้าหมายในแง่ของวัตุประสงค์ระยะยาว แผนปฏิบัติการ การจัดสรร  
ทรัพยากร  
 - กลยุทธ์ตอบค าถามว่า เราจะปฏิบัติอะไรจึงจะบรรลุเป้าหมาย 
 - กลยุทธ์แสดงขอบเขตของการแข่งขันขององค์กร 
 - กลยุทธ์เป็นสิ่งที่ตอบสนองจุดอ่อน จุดแข็งภายในองค์กร และโอกาส ข้อจ ากัดภายนอก  
เพ่ือที่จะ พัฒนาได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 - กลยุทธ์เป็นระบบที่ใช้จ าแนกงานบริการ การจัดการ และบทบาทในองค์กร 
 กลยุทธ์จึงเป็นสิ่งส าคัญและจ าเป็นส าหรับองค์กรเพราะองค์กรใช้กลยุทธ์ในการท างานเพ่ือ
บรรลุวัตถุประสงค์ของตน โดยกลยุทธ์ของแต่ละองค์กรจะถูกก าหนดตามธรรมชาติ และลักษณะของ 
องค์กรนั้นๆ ทั้งนี้องค์กรจะก าหนดกลยุทธ์ได้นั้นต้องรู้สถานภาพหรือสภาวะขององค์กรของตน 
เสียก่อน และยังต้องมีกระบวนการการก าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับตนเอง 
 กระบวนการสร้างกลยุทธ์ 
 กระบวนการสร้างกลยุทธ์ขององค์กรมีเทคนิควิธีการหลายวิธีหนึ่งในหลายวิธีนั้น Good  
(1993) ได้เสนอการสร้างกลยุทธ์ไว้ 4 ขั้นตอน คือ การก าหนดภารกิจ การประเมินสภาพ ภายใน
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องค์กรและสภาพแวดล้อมองค์กร การก าหนดวัตถุประสงค์ และการสร้างกลยุทธ์ ซึ่งมีรายละเอียด
ดังนี้ 
 1. การก าหนดภารกิจ 
 ภารกิจเป็นการระบุว่า องค์กรต้องการท าอะไร หรือองค์กรมีภารกิจอะไรซึ่งท าให้ องค์กรต้อง
มีอยู่ หรืออีกนัยหนึ่ง ภารกิจเป็นสิ่งที่แปรการมองการณ์ไกล (Vision) ให้เป็นรูปธรรมของการปฏิบัติ 
 2. การประเมินสภาพภายในองค์กรและสภาพแวดล้อมองค์กร 
 การประเมินสภาพภายในองค์กรและสภาพแวดล้อมองค์กร ท าให้เรารู้ว่า ขณะนี้องค์กร 
ก าลังอยู่ที่ไหน มีสภาพอย่างไร ซึ่งมีวิธีการและเทคนิคในการวิเคราะห์สภาวะขององค์กร หลายวิธี
ด้วยกัน หนึ่งในวิธีการเหล่านี้ คือ กระบวนการวิเคราะห์ SWOT ซึ่งเป็นวิธีการที่รู้จัก และใช้กันอย่าง
แพร่หลาย โดยเฉพาะในวงการธุรกิจเอกชน 
 3. การก าหนดวัตถุประสงค์ขององค์กร 
 วัตถุประสงค์เป็นสิ่งที่องค์กรคาดหวังที่จะบรรลุถึง องค์กรสามารถวัดความก้าวหน้า การ
ปฏิบัติงานโดยการเปรียบเทียบกับวัตถุประสงค์ การก าหนดวัตถุประสงค์จะต้องสอดคล้องกับ ภารกิจ
ขององค์กร และสอดคล้องกับสภาพภายในองค์กรและสภาพแวดล้อม 
 วัตถุประสงค์และเป้าหมาย มักใช้สลับกันไปมา บางแห่งใช้เป้าหมายในความหมายที่ กว้าง
กว่าวัตถุประสงค์ ในขณะที่บางแห่งใช้วัตถุประสงค์ในความหมายที่กว้างกว่าเป้าหมาย ส าหรับในที่นี้
จะใช้วัตถุประสงค์ในความหมายที่กว้างกว่าเป้าหมาย กล่างคือ วัตถุประสงค์ (เป้าหมายระยะยาว) คือ
ความคาดหวังหรือความต้องการที่จะด าเนินการให้บรรลุถึงสภาวะการณ์ อันใดอันหนึ่งที่ร่วมกัน
ก าหนด ในขณะที่เป้าหมาย (เป้าหมายระยะสั้น) คือ ขั้นความคาดหวังหรือ ความต้องการที่จะไปให้ถึง 
หรือสิ่งที่กลุ่มก าหนดขึ้นเพ่ือบรรลุความต้องการของบุคคลในกลุ่ม เป้าหมายควรมีความชัดเจน เป็น
รูปธรรม มีความเป็นไปได้ และสามารถวัดได้ 
 4. การสร้างกลยุทธ์ 
 แบ่งข้ันตอนออกเป็น 3 ขั้นตอน คือ 
  4.1 ขั้นการหาข้อมูล (Input Stage) ประกอบด้วยการประเมินปัจจัยภายนอกและ
ภายใน (SWOT Analysis) โดยมีค าถาม เช่น อะไรคือจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และ ข้อจ ากัดท่ีส าคัญ
ขององค์กร 
  4.2 ขั้นตอนการจับคู่ (Matching Stage) เป็นขั้นการจับคู่ระหว่างจุดอ่อน และโอกาส 
จุดอ่อนและอุปสรรค จุดแข็งและโอกาส จุดแข็งและอุปสรรคเพ่ือสร้างกลยุทธ์ โดยใช้ เทคนิคท่ี
เรียกว่า SWOT Matrix 
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  4.3 ขั้นการตัดสินใจ (Decision Stage) พิจารณากลยุทธ์โดยควรค านึงถึงคุณค่าของ
คน การเติบโตขององค์กร กระบวนการมีส่วนร่วม และควรค านึงถึงวงจรชีวิตของ องค์กร (วงจรของ
องค์กรประกอบด้วยการเติบโต การเติมโตเต็มที่ การหยุดนิ่ง และการเสื่อมสลาย) 
 ดังนั้น การสร้างกลยุทธ์ขององค์กรซึ่งใช้กระบวนการวิเคราะห์ SWOT จึงเป็นวิธีหนึ่งที่
แพร่หลาย หน่วยงานหรือองค์กรทั้งในวงการธุรกิจและงานราชการนิยม ใช้ในการวางแผนงานของตน 
 ความเป็นมาและความหมายของ SWOT 
 ในต าราพิชัยสงครามของซุนวู มีประโยคท่ีมักกล่าวเสมอๆ คือ ในการท ายุทธสงครามนั้นต้อง  
“รู้เขา รู้เรา” จึงรบร้อยครั้ง ชนะร้อยครั้ง ซึ่งมีความนัยตรงกับ SWOT ที่ถูกพัฒนาในช่วงต้นทศวรรษ 
1950 โดยนักวิชาการหลายท่านจาก Harvard University และมหาลัยอื่นๆ จนกระทั่งในช่วงปลาย 
ทศวรรษ 1960 SWOT ก็ใช้กันอย่างแพร่หลาย และแตกแขนงไปมาก และยังเป็นเครื่องมือที่ใช้กัน 
ทั่วโลกจนถึงปัจจุบัน 
 SWOT เป็นค าย่อมาจากค าว่า Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats 
โดย Strengths คือจุดแข็ง หมายถึงความสามารถและสถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นบวก ซึ่งองค์กร
น ามาใช้เป็นประโยชน์ในการท างานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ หรือช่วยส่งเสริมให้กลุ่ม สามารถท างาน 
บรรลุเป้าหมายของกลุ่มได้ง่าย หรือหมายถึงการด าเนินงานภายในที่องค์กรท าได้ดี ในขณะที่ 
Weaknesses คือ จุดอ่อน หมายถึง สถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นลบและด้อย ความสามารถ ซึ่ง
องค์กรไม่สามารถน ามาใช้เป็นประโยชน์ในการท างานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ หรือจะท าให้กลุ่มท างาน
บรรลุเป้าหมายของกลุ่มได้ยากหรือไม่บรรลุเลย หรือหมายถึง การด าเนินงานภายในองค์กรท าได้ไม่ดี 
ในการวิเคราะห์จุดอ่อนและจุดแข็งเหล่านี้ควรน าไป เปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน เพื่อท าให้เห็นความเป็น
จุดอ่อนและจุดแข็งท่ีชัดเจนขึ้นและถูกต้องยิ่งขึ้น และยังต้องวิเคราะห์จุดอ่อนและจุดแข็งในบริบทของ
พันธกิจ วัตถุประสงค์และเป้าหมายองค์กร ของตนด้วย เพื่อให้รู้ว่าองค์กรของตนอยู่ในสภาพแข่งขัน
ใด Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกที่เอ้ืออ านวยหรือเป็น
ประโยชน์ ซึ่งช่วยให้กลุ่มสามารถท างานบรรลุ เป้าหมายของกลุ่มได้ง่าย หรือหมายถึงสภาพแวดล้อม
ภายนอกที่เป็นประโยชน์ต่อการด าเนินการ ขององค์กร และ Threats คือ อุปสรรค หมายถึงปัจจัย
และสถานการณ์ภายนอกท่ีขัดขวาง หรือเป็นภัยคุกคาม ซึ่งจะท าให้กลุ่มท างานบรรลุเป้าหมายของ
กลุ่มได้ยากหรือไม่บรรลุเลย หรือหมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นปัญหาต่อองค์กร 
 บางครั้งการจ าแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นสิ่งที่ท าได้ยาก เพราะทั้งสองสิ่งนี้สามารถ เปลี่ยน
กลับซึ่งกันและกันเมื่อสถานการณ์เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งการเปลี่ยนแปลงอาจท าให้สถานการณ์ ที่เคย
เป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรคได้ และในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับกลายเป็นโอกาส ได้เช่นกัน 
ด้วยเหตุนี้ องค์กรมีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ของตนให้ทัน ต่อการ
เปลี่ยนแปลงของสถานการณ์แวดล้อม 
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 กรอบการวิเคราะห์ SWOT 
 ในการวิเคราะห์ SWOT การก าหนดเรื่อง หัวข้อ หรือประเด็น (Area) เป็นสิ่งส าคัญที่จะต้อง 
ค านึงถึง เพราะว่า การก าหนดประเด็นท าให้การวิเคราะห์และประเมินจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส 
อุปสรรคได้ถูกต้อง โดยเฉพาะการก าหนดประเด็นหลัก (Key Area) ได้ถูกต้องจะท าให้การวิเคราะห์ 
ถูกต้องยิ่งขึ้น 
 การก าหนดกรอบการวิเคราะห์ SWOT ใดๆ ขึ้นอยู่กับลักษณะธุรกิจและธรรมชาติขององค์กร
นั้นๆ หรือเมื่อน า SWOT ไปใช้ในกิจกรรมหรืองานใด ก็ต้องก าหนดกรอบการวิเคราะห์ตามลักษณะ
ของกิจกรรมหรืองานนั้นๆ เช่น ต้องการท าการศึกษา ชุมชนโดยใช้วิธี SWOT ก็ต้องก าหนดกรอบตาม
การศึกษาชุมชน หรือต้องการใช้ SWOT วิเคราะห์ งานของมหาวิทยาลัย กรอบการวิเคราะห์ SWOT 
ก็ต้องเป็นไปตามงานของมหาวิทยาลัย เป็นต้น 
 ในวงการธุรกิจเอกชน มีการคิดค้นกรอบการวิเคราะห์ SWOT ที่มีความหลากหลายรูปแบบ 
อาทิ MacMillan (1986) เสนอ 5 ประเด็น ส าหรับกรอบการวิเคราะห์ SWOT คือ  
 1. เอกลักษณ์ขององค์กร  
 2. ขอบเขตปัจจุบันของธุรกิจ  
 3. แนวโน้มสภาพแวดล้อมที่จะเป็นโอกาสและอุปสรรค  
 4. โครงสร้างของธุรกิจ  
 5. รูปแบบการเติบโตที่คาดหวัง 
 ข้อควรค านึงและปัญหาในกระบวนการวิเคราะห์ SWOT  
 การวิเคราะห์ SWOT ขององค์กรมีข้อที่ควรค านึง 4 ประการ คือ 
 1. องค์กรต้องก าหนดก่อนว่า องค์กรต้องการที่จะท าอะไร 
 2. การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคต้องกระท าในช่วงเวลาขณะนั้น ไม่ควรวิเคราะห์ ไว้เนิ่น
นานจนเกินไปเพราะเหตุการณ์อาจเปลี่ยนแปลง ซึ่งท าให้โอกาสและอุปสรรคเปลี่ยนแปลง ได้เช่นกัน 
 3. องค์กรต้องก าหนดปัจจัยหลัก (Key Success Factors) เกี่ยวกับการด าเนินงานให้ถูกต้อง 
 4. องค์กรต้องประเมินความสามารถของตนให้ถูกต้อง 
 นอกจากข้อที่ควรค านึงแล้ว ยังมีปัญหาที่ควรระวัง ดังนี้ 
 1. การระบุจุดอ่อนต้องกระท าอย่างซื่อสัตย์ และบางครั้งจุดอ่อนเฉพาะอย่างเป็นของเฉพาะ
บุคคล ถ้าน าเอาจุดอ่อนเฉพาะบุคคลมาเป็น จุดอ่อนองค์กร อาจจะท าให้ก าหนดกลยุทธ์ผิดพลาด 
 2. การจัดการกับกลไกการป้องกันตนเองต้องกระท าอย่างรอบคอบ 
 3. แนวโน้มการขยายจุดแข็งที่เกินความเป็นจริง 
 4. ความใกล้ชิดกับสถานการณ์ท าให้มองสถานการณ์ขององค์กรไม่ชัด 
 5. การก าหนดบุคคลที่เก่ียวข้องกับการรวบรวมข้อมูลต้องระบุให้ชัดเจน 
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 6. ข้อมูลไม่เพียงพอ และข้อมูลสิ่งแวดล้อมภายนอกเบี่ยงเบน นอกจากนี้ การเปลี่ยนแปลง
ของสิ่งแวดล้อมภายนอกอาจเป็นโอกาสหรืออุปสรรคก็ได้ 
 
2.2 แนวคิดการตลาด 3.0 
 การตลาดมีเนื้อหาสาระเกี่ยวข้องกับหลักการส าคัญ 3 ประการ คือ การบริหารผลิตภัณฑ์ 
(Product Management) การบริหารลูกค้า (Customer Management) และการบริการแบรนด์ 
(Brand Management) โดยแนวความคิดด้านการตลาดเริ่มวิวัฒนาการมาจากการ ให้ความส าคัญกับ
การบริหารผลิตภัณฑ์ในทศวรรษท่ี 1950-1960 และการบริหารลูกค้า ในช่วงทศวรรษที่ 1970-1980 
ก่อนที่การบริหารแบรนด์จะเข้ามามีบทบาทขึ้นในทศวรรษที่ 1990-2000 แนวความคิดการตลาด
ปรับเปลี่ยนให้เข้ากับวิถีชีวิตของผู้คนในยุคสมัยต่างๆ ตลอดเวลา (คอตเลอร์, 2010/2554) 
 นับจากท่ีนีล บอร์เดน บัญญัติศัพท์ค าว่า “ส่วนประสมทางการตลาด” (Maketing Mix) ใน
ทศวรรษที่ 1950 และ เจอโรม แม็กคาร์ธี แนะน าทฤษฎีการตลาดเรื่อง 4Ps ในทศวรรษที่ 1960 
แนวคิดทางการตลาดได้ผ่านการเปลี่ยนแปลงครั้งส าคัญๆ ไปตามยุคสมัยและสภาพแวดล้อม 
เศรษฐกิจภาคการผลิตเป็นศูนย์กลางชองเศรษฐกิจสหรัฐอเมริกาในช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 และ
เติบโตอย่างต่อเนื่องในชาวงทศวรรษท่ี 1950-1960 ด้วยสภาพแวดล้อมแบบนี้ จึงเป็น ธรรมดาที่
แนวคิดด้านการตลาดในยุคนั้นให้ความส าคัญกับการบริหารผลิตภัณฑ์ 
 ทฤษฎีการตลาดเรื่อง 4Ps ของแม็กคาร์ธีได้สรุปการท างานบริหารผลิตภัณฑ์ ในยุคนั้นไว้
อย่างสั้นกระชับว่า เริ่มต้นจากพัฒนาสินค้า (Product) ก าหนดราคา (Price) ส่งเสริมการขาย 
(Promotion) และจัดหาที่จ าหน่ายสินค้า (Place) ในช่วงวกิฤติเศรษฐกิจ อุปสงค์อยู่ในระดับต่ า 
สินค้าท่ีน าออกสู่ตลาดต้องแข่งขันกับสินค้าอ่ืนเพ่ือแย่งลูกค้า ผู้บริโภคกลายเป็นผู้ซื้อที่ชาญฉลาดขึ้น 
ในความคิดของผู้บริโภค สินค้าเป็นเพียงโภคภัณฑ์ (Commodity) เพราะไม่มีต าแหน่งสินค้า 
(Positioning) ที่แตกต่างกันอย่างชัดเจน สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไปท าให้นักการตลาดต้องคิดหนัก
เพ่ือหาทางพัฒนาสินค้าให้ดีขึ้น 
 4Ps ที่มีมาแต่เดิม จึงมี P เพ่ิมมากขึ้น คือ คน (People) กระบวนการ (Process) การมี
รูปแบบชัดเจนสัมผัสได้ (Physical  Evidence) ความเห็นของมวลชน (Political Power) อย่างไรก็
ตาม โมเดลการตลาด 1.0 ยังคงเน้นเรื่องการขายสินค้าเป็นหลัก ต่อมานักการตลาด เริ่มตระหนักว่า 
การ กระตุ้นอุปสงค์จะได้ผลอย่างแท้จริงก็ต่อเมื่อ กิจกรรมทางการตลาด ให้ความส าคัญกับ 
“ผู้บริโภค” ไม่ใช่ที่ตัว “ผลิตภัณฑ์” อีกต่อไป ทฤษฎีว่าด้วยการบริหารลูกค้า และกลยุทธ์ทาง
การตลาดต่างๆ เช่น การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
และการวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) หรือที่เรียกโดยรวมว่า STP ก่อนที่นักการตลาดจะ
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พัฒนาสินค้าข้ึนมาตามหลัก 4Ps ก็จะต้องก าหนด STP ให้ได้เสียก่อน ดังนั้นโมเดลการตลาดเชิงกล
ยุทธ์ คือ จุดเริ่มต้นของการตลาดยุคใหม่ หรือยุคการตลาด 2.0 
 การตลาดวิวัฒนาการไปสู่ยุคที่ 3 ที่ให้ความส าคัญกับจิตวิญญาณของผู้บริโภค นักการตลาด
ต้องพยายามเข้าใจความกังวล (Anxiety) และความปรารถนา (Desire) ของผู้บริโภค และท าสิ่งที่ สตี
เฟ่น โควีย์ เรียกว่า “การปลดปล่อยรหัสแห่งจิตวิญญาณ” (Unlock Ehe Soul’ Code) เพ่ือให้
ผลิตภัณฑ์และบริการของตนสอดคล้องไปกับความรู้สึกของผู้บริโภคตลอดไป ต้องค านึงว่าผู้บริโภค
เป้าหมายเป็นมนุษย์โดยสมบูรณ์ ที่ประกอบด้วยความคิด (Mind) จิตใจ (Heart) และจิตวิญญาณ 
(Spirit) ประเด็นที่ส าคัญอย่างมากคือห้ามมองข้ามเรื่องจิตวิญญาณ (Covey, 2004) 
 เราควรให้ความหมายของการตลาด 3.0 ใหม่ว่าเป็นสามเหลี่ยมความสัมพันธ์ที่แบรนด์ 
(Brand) ต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) และจุดแตกต่างที่โดดเด่น (Differentiation) ท างาน
กันอย่างลงตัวเพ่ือให้สามเหลี่ยมนี้สมบูรณ์ เราขอเสนอโมเดล 3i ซึ่งประกอบด้วย อัตลักษณ์ของ    
แบรนด์ (Brand Identity) คุณค่าแท้จริงของแบรนด์ (Brand Integrity) และภาพลักษณ์ของแบรนด์ 
(Brand Image) ในโลกที่ผู้บริโภคมีความสัมพันธ์เชื่อมโยง กันในแนวระนาบอย่างในปัจจุบัน แบรนด์
จะไม่มีความหมายใดเลยถ้าแสดงให้เห็นเพียง แต่ต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) แบรนด์
อาจจะมีอัตลักษณ์ที่ชัดเจนในความคิดของผู้บริโภค แต่ใช่ว่าจะเป็นอัตลักษณ์ท่ีดีเสมอไป ต าแหน่งทาง
การตลาดเป็นเพียงสิ่งที่นักการตลาดก าหนดไว้ เพ่ือเตือนให้ผู้บริโภคระวังแบรนด์ปลอมที่อาจมารับสม
อ้างเท่านั้น พูดง่ายๆ ก็คือสามเหลี่ยมนี้ จะไม่ครบถ้วนสมบูรณ์แบบถ้าขาดจุดแตกต่างที่โดดเด่น 
(Differentiation) ซึ่งเป็นดีเอ็นเอของแบรนด์ ที่สะท้อนคุณค่าท่ีแท้จริง (Brand Integrity) ออกมา 
จุดแตกต่างโดดเด่น (Differentiation) เป็นหลักฐานส าคัญที่รับรองว่าแบรนด์นั้นมีประสิทธิภาพและ
ให้ความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้ตรงตามท่ีอ้างไว้ แบรนด์ที่มีจุดแตกต่างโดดเด่น (Differentiation) ซ่ึง
สอดคล้องไปกับต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) ย่อมมีภาพลักษณ์ (Brand Image) ที่ดีไปโดย
อัตโนมัติ การตลาด 3.0 ที่น่าเชื่อถือ ต้องประกอบด้วยองค์ประกอบในสามเหลี่ยมที่ครบถ้วนสมบูรณ์
เท่านั้น 
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ภาพที่ 2.1: โมเดล 3i 
 

 
 อัตลักษณ์ของแบรนด์ (Brand Identity) เป็นเรื่องการวางต าแหน่งของแบรนด์ให้ความคิด 
ของผู้บริโภค ต าแหน่งที่ดีนั้นควรสร้างความโดดเด่นให้แก่แบรนด์ ท าให้ผู้บริโภคเห็น และได้ยินแบ
รนด์ของเรา แม้จะอยู่ท่ามกลางตลาดที่คลาคล่ าไปด้วยสินค้ามากมายหลายยี่ห้อ ตรงกับความต้องการ
เชิงเหตุผล (Rational Need) และความอยากได้ (Want) ของผู้บริโภค ส่วนคุณค่าแท้จริงของแบรนด์ 
(Brand Integrity)  คือศักยภาพและความสามารถของแบรนด์ ในการบรรลุประสิทธิผลตามท่ีได้อ้าง
ไว้ผ่านทางต าแหน่งและผ่านทางจุดแตกต่างที่โดดเด่น คุณค่าแท้จริงของแบรนด์ต้องเชื่อถือได้ ท าได้
ตามพันธสัญญาที่ให้ไว้กับผู้บริโภค และท าให้ผู้บริโภคไว้ใจแบรนด์ คุณค่าแท้จริงของแบรนด์มี
เป้าหมายอยู่ที่จิตวิญญาณของผู้บริโภค  
 ส่วนภาพลักษณ์ของแบรนด์ (Brand Image) นั้น เป็นเรื่องราวของการช่วงชิงความรู้สึก ของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อแบรนด์ คุณค่าของแบรนด์ไม่ควรหยุดอยู่ที่ลักษณะและประสิทธิภาพการ ใช้งานตาม
ความต้องการด้านกายภาพเท่านั้น แต่ว่าควรตอบสนองความต้องการด้านอารมณ์ของ ผู้บริโภคด้วย 
จะเห็นได้ว่าโมเดล 3i ในสามเหลี่ยมดังกล่าวนี้ เข้าถึงและสอดคล้องกับความต้องการ ของมนุษย์โดย
สมบูรณ์ ที่ประกอบด้วยความคิด จิตใจ และจิตวิญญาณ 
 สาระส าคัญอีกประการหนึ่งจากโมเดล 3i ที่บรรดานักการตลาดในยุคการตลาด 3.0 พึง
ตระหนักไว้คือ ควรจะโน้มน้าวความคิดและจิตวิญญาณไปพร้อมๆ กันเพ่ือผู้บริโภคจะได้เกิด ความ
ประทับใจ ต าแหน่งของแบรนด์จะกระตุ้นให้ผู้บริโภคคิดอยากซ้ือสินค้า แบรนด์จ าต้องมี จุดแตกต่างที่
เป็นของแท้ (Authentic Differentiation) เพ่ือให้จิตวิญญาณของผู้บริโภค ยืนยันการตัดสินใจ และ
สุดท้าย จิตใจจะเป็นตัวชักน าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า 
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2.3 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  
 เป็นที่ทราบกันดีแล้วว่าในทางการตลาดผู้บริโภคคือสิ่งที่ส าคัญที่สุด นักการตลาดจึง 
จ าเป็นต้องศึกษาข้อมูลต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับผู้บริโภค โดยเฉพาะในด้านที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยสิ่งที่ต้องวิเคราะห์เพ่ือเข้าใจพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค มีตั้งแต่ 
เครื่องมือที่ใช้ตอบค าถามง่ายๆ ว่าผลิตภัณฑ์และบริการนั้น ใครคือผู้ซื้อ ผู้ซื้อต้องการอะไร จาก
ผลิตภัณฑ์ ซื้อท าไม ใครเก่ียวข้องกับการซื้อ ซื้ออย่างไร ซื้อเมื่อใด และซื้อที่ไหน จนถึง เครื่องมือการ
วิเคราะห์พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีความซับซ้อนขึ้น เพ่ือให้ สามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการของผู้บริโภคให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น (วิทวัส รุ่งเรืองผล, 2555) 
 ความส าคัญของการเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค (Importance of Consumer Behavior)  
 จากที่กล่าวมาข้างต้น สามารถที่จะสรุปความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือให้ เกิดความ
เข้าใจที่ชัดเจนยิ่งขึ้นได้ ดังนี้ 
 1. เพ่ือให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ทางการตลาด ที่มุ่งตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภค 
 2. เพ่ือเป็นกรอบในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
 
ภาพที่ 2.2: กระบวนการตัดสินใจซื้อ และปัจจัยที่มีอิทธิพลในการซื้อ 

 
ที่มา: Stanton, W. J., Etzel, M. J., & Walker, B. J.  (1997).  Fundamentals of marketing.   
       New York: McGraw-Hill, Inc. 
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 นอกจากความส าคัญในพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 
นักการตลาดยังควรที่จะท าความเข้าใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เพ่ือให้สามารถ 
ก าหนดสิ่งกระตุ้นที่เหมาะสมให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ขององค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ 
ตัวอย่างเช่น ในการส่งเสริมการขายด้วยการลดราคาจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ อาจจะเป็นสิ่งกระตุ้น ที่มี
ประสิทธิภาพส าหรับผู้บริโภคกลุ่มหนึ่งให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์นั้นๆ เพ่ิมข้ึน แต่อาจจะไม่ สามารถ
น ามาใช้ได้ดีกับผู้บริโภคอีกกลุ่มหนึ่ง ที่อาจจะเกิดความเคลือบแคลงสงสัยในคุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ที่
จัดรายการลดราคาสินค้า ท าให้ไม่กล้าตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคแต่ละครั้งได้มีการเปรียบเทียบเสมือนเป็นกล่องด า (Black Box) 
ที่ยากต่อการเข้าใจอย่างยิ่ง ทั้งนี้เพราะในบางครั้งแม้แต่ตัวผู้บริโภคเองยังไม่สามารถที่จะให้ค าตอบ ได้
ว่าเหตุใดจึงตัดสินใจเช่นนั้น ในการท าความเข้าใจกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค นักการ
ตลาดพบว่า ประกอบด้วยขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอน ทุกขั้นตอน ล้วนได้รับอิทธิพล มาจากปัจจัยต่างๆ 
ที่อยู่โดยรอบกรอบกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ดังปรากฏในภาพที่ 2.2 กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อและปัจจัยที่มีอิทธิพลในการซื้อ โดยเริ่มจากกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision 
Process) 5 ขั้นตอน ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
 1. ยอมรับความต้องการ (Need Recognition) 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะเกิดข้ึนเมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการ ซึ่งอาจจะเป็น
ความต้องการในระดับพ้ืนฐานหรือที่เรียกว่า “ความจ าเป็น (Need)” เช่น เมื่อหิวมนุษย์ต้องการ
อาหารเพื่อตอบสนองต่อความหิว หรือเม่ือเจ็บป่วยก็ต้องการการรักษาพยาบาล นอกจากความ
ต้องการระดับพ้ืนฐานแล้วมนุษย์ยังต้องการในระดับที่สูงขึ้น ที่อาจเรียกได้ว่าเป็น “ความต้องการหรือ
ความอยาก (Want)” ที่เกิดจากสิ่งกระตุ้นจากภายนอกมาปลุกเร้า ให้เกิดความต้องการ เช่น ความ
ต้องการรับประทานพิซซ่า เพราะการได้ชมโฆษณา หรือได้พบเห็นผลิตภัณฑ์นั้นๆ โดยไม่ได้เกิดจาก
ความหิวที่เป็นตัวกระตุ้นทางธรรมชาติ หรือโฆษณากล่องเก็บอาหาร Super Lock ที่กระตุ้นให้ลูกค้า
ตระหนักปัญหากลิ่นอาหารในตู้เย็น และเลือกผลิตภัณฑ์ดังกล่าวไปใช้ 
 เมื่อผู้บริโภคยอมรับความต้องการของตัวเองแล้ว กระบวนการตัดสินใจซื้อจะก้าวสู่ ขั้นตอนที่
สองคือ การแสวงหาทางเลือก แต่ทั้งนี้แม้ผู้บริโภคจะยอมรับความต้องการในผลิตภัณฑ์ แล้วก็ตาม ยัง
อาจจะเกิดปัจจัยที่ส่งผลให้ต้องยุติกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเพียงขั้นตอนนี้ เช่น ระดับ
ฐานะและรายได้ที่ไม่สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค หรือการไม่ยอมรับ ความต้องการของ
ผู้บริโภคจากผู้มีอ านาจตัดสินใจซื้อท่ีแท้จริง (ลูกอยากต้องการแต่พ่อแม่ไม่ซื้อให้) เป็นต้น 
 2. แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives) 
 เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นภายหลังการยอมรับความต้องการของผู้บริโภค โดยผู้บริโภค จะ
แสวงหาทางเลือก หรือแสวงหาข้อมูลที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์นั้นๆ ก่อนตัดสินใจซื้อ เช่น ประเภท
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และชนิด คุณลักษณะทั่วไป ตราสินค้า ผู้ผลิต ผู้ให้บริการ สถานที่ซ้ือ รวมถึงบริการ หลังการขายของ
ผลิตภัณฑ์ เพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อครั้งนั้นๆ  
 อย่างไรก็ตาม ระดับการแสวงหาทางเลือกหรือความต้องการข้อมูลของผู้บริโภคแต่ละคน 
ย่อมจะมีความพยายามที่แตกต่างกัน โดยการใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมูลของผู้บริโภคนั้น 
จะมากหรือน้อย ขึ้นอยู่กับระดับความเกี่ยวพัน (Involvement Level) ของผู้บริโภคแต่ละคน ที่มีต่อ
ผลิตภลิตภัณฑ์ที่ก าลังตัดสินใจซื้อนั้น กล่าวคือ หากผลิตภัณฑ์นั้น มีความเก่ียวพันสูง (High-
Involvement) ผู้บริโภคก็จะใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์นั้นมากข้ึน 
ขณะเดียวกันผู้บริโภคจะใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมูลต่ า ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มี ความ
เกี่ยวพันต่ า (Low-Involvement) 
 ระดับความเกี่ยวพันจะสูงหรือต่ านั้น ขึ้นอยู่กับลักษณะความส าคัญของผลิตภัณฑ์ ที่มีต่อ
ผู้บริโภค 4 ประการ คือ 
  2.1 ข้อมูลที่ผู้บริโภคมีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้นๆ หากผู้บริโภคมีข้อมูลหรือมีความรู้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้นๆ ต่ า ระดับความเกี่ยวพัน และความพยายามในการแสวงหาข้อมูลย่อมสูงขึ้น 
ผู้บริโภคจ าใช้เวลาในการแสวงหาข้อมูลมากขึ้น ท าด้วยความละเอียดรอบคอบขึ้น 
  2.2 ราคาของผลิตภัณฑ์ หากผู้บริโภคใช้จ่ายเงินจ านวนมากในการซื้อผลิตภัณฑ์ ระดับ
ความเกี่ยวพันและความพยายามในการแสวงหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์นั้นจะสูง 
  2.3 ความส าคัญต่อการยอมรับของสังคม ผลิตภัณฑ์ที่บ่งบอกสถานะทางสังคม หรือมี
ส่วนสร้างความเชื่อม่ันให้แก่ผู้บริโภคในสังคม จะเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง เช่น รถยนต์ 
เสื้อผ้าราคาแพง เป็นต้น 
  2.4 ความส าคัญทางกายภาพต่อผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ที่มีความส าคัญทางกายภาพ ต่อ
ผู้บริโภคมาก จะมีระดับความเกี่ยวพันสูง เช่น ผู้บริโภคท่ีจะมีอาการแพ้ยารักษาโรคบางประเภท 
ย่อมจะใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมูลต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับยาที่จะใช้รักษาอาการเจ็บป่วย 
มากกว่าผู้บริโภคท่ัวๆ ไป 
 จะสังเกตได้ว่าระดับความเกี่ยวพันนั้นจะข้ึนอยู่กับระดับความพยายามในการแสวงหาข้อมูล
ของผู้บริโภคเป็นส าคัญ ไม่ได้อยู่ที่ประเภทของผลิตภัณฑ์ เช่น โดยปกติแล้ว อสังหาริมทรัพย์ และ
รถยนต์ ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูง ดังนั้น ผู้บริโภคท่ัวไป จึงถือเป็นผลิตภัณฑ์ ที่มีระดับ ความ
เกี่ยวพันสูง แต่ส าหรับมหาเศรษฐี อาจจะใช้เวลาน้อยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ จนถือว่า เป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ระดับความเกี่ยวพันต่ าก็ได้ 
 3. ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
 ภายหลังการแสวงหาทางเลือกหรือแสวงหาข้อมูลได้ในระดับที่ต้องการแล้ว ผู้บริโภคจะท า 
การประเมินทางเลือกต่างๆ จากข้อมูลเหล่านั้น โดยการเปรียบเทียบข้อดี ข้อด้อย และความ 
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เหมาะสมอ่ืนๆ ทั้งความจ าเป็น ระดับราคา และทัศนคติส่วนตัวของผู้บริโภคท่ีมีต่อตรายี่ห้อ ของ
ผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
 ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ผู้บริโภคจะท าการตัดตัวเลือกที่มีอยู่มากมายในขั้นตอน 
แสวงหาทางเลือก ให้เหลือทางเลือกที่จ ากัด (โดยปกติแล้วจะเหลือ 3-5 ทางเลือก) เพ่ือท าการ 
ประเมินแต่ละทางเลือกโดยละเอียด 
 ซึ่งการประเมินทางเลือกนั้น ผู้บริโภคจะใช้เวลามาก เพ่ือท าการประเมินผลโดยละเอียด และ
เป็นระบบ ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง (High-Involvement Product) และจะใช้
เวลาในขั้นการประเมินทางเลือกน้อยลง ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ า (Low-
Involvement Product) เชน่ในการตัดสินใจเลือกร้านอาหารส าหรับรับประทานอาหารกลางวัน ที่
ศูนย์การค้า ผู้บริโภคอาจใช้เวลาเพียง 2-3 เดือน ในการประเมินทางเลือก ระหว่างข้อ 2-3 ยี่ห้อ หรือ
รุ่นที่ตนเองสนใจ 
 4. ตัดสินใจซื้อและการตัดสินใจที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ (Purchase and Related Decisions) 
 เมื่อสามารถประเมินทางเลือกหรือสรุปเลือกตรายี่ห้อและรูปแบบของผลิคภัณฑ์ที่ต้องการได้
แล้ว จะเข้าสู่ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อและระบุคุณลักษณะที่ต้องการเพิ่มเติมจากผลิตภัณฑ์นั้นๆ เช่น 
สถานที่จ าหน่าย เงื่อนไขการช าระเงิน บริการขนส่งสินค้า และการบริการหลังการขายจากผู้ขาย โดย
ในขั้นตอนนี้ จะเกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรองระหว่างผู้ซื้อ ผู้ขาย ซึ่งผู้บริโภคอาจ ท าการเปลี่ยนแปลง
การตัดสินใจ ณ จุดที่ท าการซื้อได้หากได้รับข้อมูลเพิ่มเติมจากผู้ขาย หรือผู้ขายเสนอเง่ือนไขพิเศษ 
เช่นการลดราคา หรือการแถมสินค้า เพื่อจูงใจให้ผู้บริโภค เปลี่ยนแปลงการตัดสินใจ 
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) 
 เป็นขั้นตอนหนึ่งในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคจะประเมินคุณค่าหรือประโยชน์ ที่ได้รับ
จากผลิตภัณฑ์ที่ได้ตัดสินใจซื้อไปแล้ว พฤติกรรมหลังการซื้อจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
ของผู้บริโภคในการซื้อครั้งต่อไป จนผู้บริโภครายนั้นๆ กลายมาเป็นลูกค้าประจ า ที่มีความภักดีต่อตรา
สินค้าของผู้ผลิต หรือต่อร้านค้า รวมถึงการแนะน าในลักษณะปากต่อปาก ไปยังผู้ใกล้ชิดให้ซื้อ
ผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
 ขั้นตอนดังกล่าวจึงมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดที่ยั่งยืน นักการ
ตลาดจะต้องศึกษาและด าเนินการเพ่ือลดความกังวลใจหลังการซื้อ (Cognitive Dissonance) หรือ 
ความรู้สึกไม่แน่ใจในตัวผลิตภัณฑ์ว่าที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ ด้วยกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ เช่น การ
รับประกันความพึงพอใจ ยินดีคืนเงิน การให้บริการหลังการขายตลอด 24 ชั่วโมง หรือแม้แต่การ ให้้
ข้อมูลข่าวสารของผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องแก่ผู้บริโภค เป็นต้นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ของ
ผู้บริโภค (Influence Factors for Decision Process) 
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 หากพิจารณาภาพท่ี 2.2 จะพบว่ากรอบกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อยู่ภายใต้
อิทธิพลของปัจจัยต่างๆ 4 กลุ่ม ประกอบด้วย 
 1. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) 
 2. ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) 
 3. ปัจจัยด้านข่าวสารและข้อมูล (Information Factors) 
 4. ปัจจัยด้านสถานการณ์ (Situation Factors) 
 ซึ่งปัจจัยทั้ง 4 ด้านนี้ สามารถสร้างผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้
อย่างมีนัยส าคัญ โดยเฉพาะในขั้นการยอมรับความต้องการ ที่ถือเป็น กระบวนการพ้ืนฐานเบื้องต้น
ก่อนที่จะเกิดการตัดสินใจซื้ออย่างเป็นรูปธรรมของผู้บริโภค จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่นักการตลาดจะต้อง
ท าการศึกษาถึงผลกระทบที่อาจจะเกิดขึ้นจากปัจจัยต่างๆ เหล่านั้น แม้ในบางทีปัจจัยนักการตลาดจะ
ไม่สามารถควบคุมได้ก็ตาม เพ่ือน ามาเป็นข้อมูล ประกอบการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค ก่อนด าเนินกิจกรรมทางการตลาดต่อไป 
 
ภาพที่ 2.3: ปัจจัยด้านสังคม 

 
 1. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) 
 ปัจจัยด้านสังคม ในที่นี้จะรวมถึงวัฒนธรรมในสังคมนั้นๆ ด้วยซึ่งเป็นปัจจัยที่หล่อหลอมให้
ผู้บริโภคแต่ละคนมีความต้องการและรู้สึกนึกคิดที่แตกต่างกันไป ปัจจัยด้านสังคมจึงมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ทั้งในทางลึกและทางกว้าง นักการตลาดจึงต้องศึกษาและ



17 
 

ติดตามความเปลี่ยนแปลงต่างๆ ก่อนด าเนินกิจกรรมทาง การตลาดอย่างรอบคอบ โดยไม่ก่อให้เกิด
ความรู้สึกขัดแย้งในปัจจัยด้านสังคมของผู้บริโภค ปัจจัยด้านสังคม ประกอบด้วยตัวแปรที่ส าคัญ ได้แก่ 
  1.1 วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรม หมายถึง พฤติกรรมและสิ่งที่คนในหมู่ผลิตสร้าง
ขึ้นด้วยการเรียนรู้จากกันและกัน และร่วมใช้อยู่ในหมู่ของตน ซึ่งวัฒนธรรมจะมีการเปลี่ยนแปลงได้
ตลอดเวลา เช่น ภาษา ศิลปะ การแต่งกาย อาหาร และธรรมเนียมปฏิบัติในสังคม 
  1.2 วัฒนธรรมย่อย (Subculture) วัฒนธรรมย่อย หมายถึง กลุ่มของคนที่มี 
พฤติกรรมและความเชื่อที่แปลกไปจากสังคมใหญ่โดยรวมของตน วัฒนธรรมย่อยที่แตกต่าง จากสังคม
ทั่วไป อาจเกิดจาก อายุของสมาชิกกลุ่มหรือโดยเชื้อชาติ ชาติพันธุ์ ชั้นทางสังคมหรือเพศ โดย
คุณลักษณะที่เป็นตัวบ่งบอกลักษณะของกลุ่มวัฒนธรรมย่อยอาจเป็นภาษา ศาสนา อาชีพ การเมือง 
หรือเพศ เป็นต้น  
  1.3 ชั้นทางสังคม (Social Class) ชนชั้นทางสังคม หมายถึง การแบ่งคนในสังคม ซึ่งมี
พฤติกรรมและแบบแผนการด าเนินชีวิตที่แตกต่างกันอย่างเด่นชัดอกเป็นกลุ่มๆ โดยอาศัย คุณลักษณะ
ทางด้านสังคมและเศรษฐกิจเป็นพื้นฐานในการแบ่ง ซึ่งอาจจะเรียกว่าชั้นทางสังคม ตามสถานะ
เศรษฐกิจและสังคม (Social Economic Status)  
 ชนชั้นทางสังคมจะสามารถบ่งบอกถึงพฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
ในแต่ละระดับชั้นได้ นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องเข้าใจการแบ่งกลุ่มชั้นทางสังคม และพฤติกรรมต่างๆ 
ที่เกิดขึ้นภายในแต่ละกลุ่มชั้นทางสังคมนั้นๆ เพื่อด าเนินกิจกรรมทางการตลาดในอันที่จะสร้าง สิ่ง
กระตุ้นเร้าให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ต่อไป 
 ส าหรับการจัดแบ่งระดับชั้นทางสังคมภายในประเทศไทย นั้น นิยมน า ระดับความมั่งค่ัง 
(มูลค่าสินทรัพย์สุทธิที่เกิดจาก สินทรัพย์รวมหักด้วยหนี้สิน) ระดับรายได้ต่อครอบครัวต่อเดือน ระดับ
การศึกษา อาชีพ และต าแหน่งงาน อย่างใดอย่างหนึ่งหรือน ามาใช้ร่วมกันในการแยกกลุ่ม ผู้บริโภค
เพ่ือจัดแบ่งชั้นทางสังคม เนื่องจากเกณฑ์ดังกล่าว มีความสะดวกและเป็นไปได้ในการ หาข้อมูลมา
ประกอบแบ่งชั้น ในประเทศไทย นักการตลาดนิยมแบ่งระดับชั้นทางสังคม อย่างกว้างๆ ออกเป็น 4 
ระดับ โดยแบ่งได้เป็น 
   1.3.1 กลุ่ม ชนชั้นสูง หรือระดับ A ถือได้ว่าเป็นกลุ่มบนสุดของสังคม มีระดับ
รายได้ และการศึกษาสูง ซึ่งอาจจะมาจากมรดกครอบครัว หรือความส าเร็จจากการ ประกอบธุรกิจมา
อย่างยาวนานและมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักและยอมรับของสังคม เช่น นายธนาคาร นายทหารระดับสูง
หรือรัฐมนตรี เป็นต้น 
   1.3.2 กลุ่ม ชนชั้นกลางบน หรือระดับ B จัดเป็นกลุ่มท่ีอยู่ส่วนบนของ ชนชั้น
กลางในสังคม หรือ อาจเรียกว่ากลุ่มชนชั้นสูงส่วนล่าง เช่นกลุ่มเศรษฐีใหม่ที่ประสบความส าเร็จ ทาง
ธุรกิจแต่ยังไม่ได้รับการยอมรับจากกลุ่มชนชั้น A ของสังคม ซึ่งอาจจะเป็นเพราะชาติตระกูล หรือ
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ระดับการศึกษาที่ไม่สูงมากนัก ซึ่งกลุ่มลูกหลานของชนกลุ่มนี้จะมีโอกาสก้าวสู่ระดับ A ได้หาก
ครอบครัวสามารถด ารงฐานะทางการเงินและชื่อเสียงไว้ได้ในระยะยาว นอกจากนี้ ชนกลุ่มนี้ยัง 
รวมถึงกลุ่มมืออาชีพที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักในวิชาชีพที่เกี่ยวข้องกับชนชั้นสูง มีการศึกษาดี มีอาชีพที่มี
เกียรติ เช่น นายแพทย์ นักธุรกิจที่ร่ ารวย อาจารย์ในมหาวิทยาลัย เป็นต้น 
   1.3.3 กลุ่ม ชนชั้นกลาง หรือระดับ C เป็นชนชั้นกลางที่มีขนาดของ กลุ่มใหญ่
มากในสังคม มีระดับรายได้ปานกลาง ได้แก่พนักงานหรือลูกจ้างของบริษัทเอกชน และหน่วยงาน
ราชการ รวมถึงผู้ประกอบการในกิจการขนาดเล็กและผู้ส าเร็จการศึกษา ระดับปริญญาตรีทั่วๆ ไป 
   1.3.4 กลุ่ม ชนชั้นล่าง หรือระดับ D เป็นชนชั้นล่างสุดในชั้นทางสังคม และมี
ขนาดใหญ่ที่สุดในสังคมของประเทศไทย ซึ่งโดยปกติจะมีการศึกษาต่ า รายได้ต่ า ได้แก่ผู้ใช้แรงงาน
ตามอุตสาหกรรมหรือเกษตรกรรายย่อย 
 
ภาพที่ 2.4: ชั้นทางสังคม 

 
  1.4 กลุ่มและกลุ่มอ้างอิง (Group and Reference Groups) กลุ่มและกลุ่มอ้างอิง
ย่อย หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลต่อทัศนคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่น เป็น
ที่ทราบกันดีว่า มนุษย์เป็นสัตว์สังคม คนทุกคนในสังคม จะมีกลุ่มที่ตนเองสังกัดอยู่ ทั้งที่ตั้งใจและไม่
ตั้งใจหรืออย่างเป็นทางการและไม่เป็นทางการ เช่น กลุ่มเพ่ือนร่วมสถาบันการศึกษา เพื่อนบ้าน เพ่ือน
ที่ท างาน เพ่ือนร่วมกิจกรรมสันทนาการต่างๆ เหล่านี้เป็นต้น หรือ อาจจะอยู่ในลักษณะของสมาชิก
กลุ่มอ้างอิง ที่หมายถึงกลุ่มที่ผู้บริโภคคนนั้นๆ ถือเป็นตัวแทนของตนและพยายามปฏิบัติตนตาม
ลักษณะที่สอดคล้องกับกลุ่มอ้างอิง ซึ่งรวมถึกลักษณะการบริโภค และวิธีการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ นักการตลาดได้จัดแบ่งประเภท ของกลุ่มและกลุ่มอ้างอิง ได้เป็น 3 ประเภท ดังนี้ 
   1.4.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Group) เป็นกลุ่มที่ผู้บริโภคสังกัดอยู่ในฐานะ
สมาชิกของกลุ่มที่มีความสัมพันธ์ และรู้จักกันอย่างใกล้ชิด เช่น ครอบครัว เพื่อนสนิท คนรัก เป็นต้น 
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   1.4.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Group) เป็นกลุ่มที่ผู้บริโภคสังกัดอยู่ แต่ไม่มี
ความสัมพันธ์ส่วนบุคคลกับสมาชิกในกลุ่มนั้นๆ อย่างใกล้ชิด เช่น กลุ่มเพ่ือนร่วมสถาบัน เพ่ือนร่วม
อาชีพ 
   1.4.3 กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่อาจจะ
ไม่ได้เป็นสมาชิกในกลุ่มเดียวกับผู้บริโภค แต่มีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอย่างมาก กลุ่ม
อ้างอิงส่วนใหญ่จุเป็นบุคคลสาธารณะ เช่น ดารา นักร้อง นักกีฬา นักธุรกิจ เป็นต้น 
 ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคบางกลุ่ม ในบางกรณี ผู้บริโภคจะได้รับ อิทธิพล
อย่างสูง ต่อการตัดสินใจอย่างคนหรือกลุ่มคน บางกลุ่ม ซึ่งนักการตลาดเรียกกลุ่มผู้มีอิทธิพล ต่อการ
ตัดสินใจซื้อในลักษณะนี้ว่า ผู้ชี้น ำทำงควำมคิด (Opinion Leaders) ในการท าให้ผลิตภัณฑ์ได้รับ
ความนิยมอย่างกว้างขวาง และเป็นที่ยอมรับจากผู้บริโภคในเวลาที่สั้นลง นักการตลาดจะพยายามหา
ผู้ชี้น าทางความคิดในกลุ่มผลิตภัณฑ์นั้นๆ และหาวิธีท าให้คนกลุ่มนี้ยอมรับ และแนะน าผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทต่อบุคคลอ่ืน 
 ดังนั้นเพื่อให้ด าเนินกิจกรรมทางการตลาด ผ่านเครื่องมือทางการตลาดต่างๆ เป็นไปอย่าง มี
ประสิทธิภาพ มีผลิตภัณฑ์หลายชนิด ที่ได้น าปัจจัยทางด้านกลุ่มและกลุ่มอ้างอิง มาเป็นเครื่องมือ ทาง
การตลาด เช่น การสมัครเป็นสมาชิกบัตรเครดิต โดยให้มีการแนะน าผู้สมัครรายต่อๆ ไป หรือบริษัท
ขายตรงในระบบสมาชิก ได้น าบุคคลมีชื่อเสียงมาเป็นผู้แนะน าสินค้า และชักชวนผู้สมัคร เข้าร่วมเป็น
สมาชิก เหล่านี้เป็นต้น 
  1.5 ครอบครัว และครัวเรือน (Family and Households) ครอบครัว (Family) คือ 
กลุ่มของสมาชิกของสังคมที่มีความผูกพันกันทางสายเลือด หรือด้วยการแต่งงาน ซึ่งจะแตกต่างจาก 
ครัวเรือน (Households) ซึ่งหมายถึงกลุ่มบุคคลที่อาศัยอยู่รวมกัน โดยอาจจะมีความผูกพันกัน ทาง
สายเลือดหรือไม่ก็ได้ เช่น กลุ่มนักศึกษาที่เช่าบ้านพักและอาศัยอยู่ร่วมกัน เป็นต้น 
  การที่ครัวเรือน มีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เนื่องจาก ผลิตภัณฑ์
หลายชนิด ที่จ าหน่ายอยู่ในตลาด เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคต้องใช้ร่วมกันในครัวเรือน เช่น ที่อยู่อาศัย 
เฟอร์นิเจอร์ เครื่องครัว ตู้เย็น หรือ อาหารที่รับประทานร่วมกันในครัวเรือน เป็นต้น ส าหรับ
ครอบครัวซึ่งมีความผูกพันลึกซึ้งระหว่างสมาชิก มากกว่าครัวเรือน เช่น การตัดสินใจ ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ราคาสูง ของสมาชิกครอบครัวหนึ่ง จะมีผลกระทบต่องบประมาณของครอบครัว อาจท าให้สมาชิกท่ี
เหลือในครอบครัวต้องลดงบประมาณในด้านอ่ืนลง หรือต้องเปลี่ยนพฤติกรรม การบริโภค การ
ตัดสินใจซื้อของครอบครัวและครัวเรือน จึงมีลักษณะที่แตกต่างจากการ ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ส่วนตัว 
นักการตลาดจึงต้องเข้าใจบทบาทในการตัดสินใจซื้อร่วมกัน ของครอบครัวและครัวเรือน 
  บทบาทการตัดสินใจซื้อของครอบครัวและครัวเรือน มีทั้งหมด 5 บทบาทประกอบด้วย 
   1.5.1 บทบาทผู้ริเริ่มการซื้อ 
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   1.5.2 บทบาทผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
   1.5.3 บทบาทผู้ท าการตัดสินใจซื้อ 
   1.5.4 บทบาทผู้ด าเนินกิจการ 
   1.5.5 บทบาทผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ 
 โดย 5 บทบาทนี้ การตัดสินใจของบางครอบครัว จะท าการแบ่งบทบาทหน้าที่กัน อย่าง
ชัดเจน ขณะที่บางครอบครัว คนคนเดียวอาจมีบทบาทในทุกด้านหรือบางบทบาทอาจ เป็นการ
ตัดสินใจร่วมกันของทุกคนในครอบครัว 
 
ภาพที่ 2.5: ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) 

 
 2. ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) 
 ปัจจัยทางจิตวิทยา เป็นอีกปัจจัยหึ่งซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู ้บริโภค โดยปัจจยั 
กลุ่มนี้ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านสังคม และแต่ละกลุ่มปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งประกอบด้วย 5 ปัจจัย 
หลักยังมีอิทธิพลต่อกันและกันด้วย โดยปัจจัยดังกล่าวประกอบด้วย 
  2.1 การจูงใจ (Motivation) จากที่ได้กล่าวมาถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ ของ
ผู้บริโภค ที่เกิดขึ้นตามล าดับขั้นตอนโดยเริ่มจากการยอมรับความต้องการ โดยความต้องการ ของ
ผู้บริโภคนั้นมีทั้งเกิดจาก แรงขับ (Drive) ทางกายภาพภายในตัวของผู้บริโภคเอง (Intrinsic 
Motivation) และแรงขับที่เกิดจากการจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) ที่เข้ามากระต้้น ให้
ผู้บริโภคเกิดความต้องการ การจูงใจ จึงเป็นปัจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 



21 
 

 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง สภาวะภายในของบุคคลที่ถูกกระตุ้นปลุกเร้า และผลักดัน 
ให้บุคคลนั้นแสดงพฤติกรรมออกมาเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายนั้น 
 การจูงใจขั้นพ้ืนฐานของมนุษย์ ที่น าไปสู่การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จะเริ่มต้นจากการจูงใจ 
ทางด้านกายภาพ หรือทางร่างกาย (Physiological Needs)  แต่มนษุย์ยังถูกการจูงใจในระดับที่ 
สูงขึ้นไปอีก เช่น การจูงใจทางจิตวิทยาหรือจิตใจ (Psychogenic Needs)  การจูงใจทางกายภาพ 
และการจูงใจทางจิตวิทยาเหล่านี้ ล้วนแฝงอยู่ภายในตัวผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแล้วทั้งสิ้น ดังนั้น หน้าที่
ของนักการตลาดจึงเป็นผู้ค้นหาแรงจูงใจเหล่านั้นให้พบหรือสร้างแรงจูงใจเพ่ิมเติมจากกิจกรรมทาง
การตลาด และน าเสนอสู่ผู้บริโภคเพ่ือน าไปสู่การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในที่สุด 
 ในการสร้างแรงจูงใจ นักการตลาดนิยมน าทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s 
hierarchy of needs) ที่นักจิตวิทยาชาวอเมริกัน ชื่อ อับราฮัม มาสโลว์ (Abraham Maslow) มาใช้ 
โดยทฤษฎีดังกล่างได้ แบ่งระดับแรงจูงใจของมนุษย์ออกเป็น 5 ระดับ จากระดับร่างสุด ถึงสูงสุด ดังนี้ 
 ระดับท่ี 1 ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) ได้แก่ อาหาร น้ า ที่อยู่
อาศัย รวมถึงความต้องการทางเพศ เป็นต้น 
 ระดับท่ี 2 ความต้องการความปลอดภัย และม่ันคง (Safety and Security Needs) ได้แก่ 
ความปลอดภัยทางด้านร่างกาย จิตใจและความมั่นคงทางการเงิน เป็นต้น 
 ระดับท่ี 3 ความต้องการความรักและการเป็นเจ้าของ (Love and Belonging Needs) 
ได้แก่ ต้องการความรัก ความเป็นมิตร และยอมรับเป็นสมาชิกในสังคม 
 ระดับท่ี 4 ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) คือ ความต้องการที่เกี่ยวกับความ
ภาคภูมิใจในสถานภาพทางสังคม หรือความเคารพที่ได้รับจากสังคม 
 ระดับท่ี 5 ความต้องการบรรลุเป้าหมายสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) คือ 
ความต้องการบรรลุสิ่งที่มุ่งหวังสูงสุดของชีวิตคนคนหนึ่ง ซึ่งเป็นความมุ่งหวังส่วนตัวของแต่ละบุคคล 
จึงเป็นแรงจูงใจที่แตกต่างกันอย่างมากตามสถานภาพในปัจจุบันของบุคคลนั้นๆ ยากที่บุคคล อ่ืนจะ
เข้าใจความต้องการในระดับนี้ของบุคคลหนึ่งๆ 
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ภาพที่ 2.6: ทฤษฎีแรงจูงใจของ มาสโลว์ 

 
ที่มา: Simons, J. A., Irwin, D. B., & Beverly, A.  (1987).   Psychology-the search for     
       understanding.  New York: Drinnien West Publishing Company. 
 
 ตามทฤษฎีแล้ว ระดับความต้องการของมนุษย์จะขยับขึ้นไปจากความต้องการในระดับล่าง 
ไปสู่ระดับท่ีสูงขึ้น โดยการไต่ระดับความต้องการข้ึนไปจะเกิดขึ้นเมื่อบรรลุความต้องการ ในระดับที่ต่ า
กว่าแล้ว เช่น หากยังหิวไม่สามารถหาอาหารมาได้พอต่อการประทังความหิว (ความต้องการขั้นแรก) 
ความต้องการความปลอดภัยก็จะยังไม่เกิด ท าให้สังคมเราจะพบเห็น คนยากจยมีพฤติกรรมการ
ประกอบอาชีพที่เสี่ยงต่อความปลอดภัย เช่นการขายพวงมาลัยริมถนน เพื่อหารายได้ แต่เมื่อรายได้ดี
ขึ้น มีอาหารรับประทานเพียงพอ จะเริ่มถึงความปลอดภัยมากข้ึน 
  2.2 การรับรู้ (Perception) การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการเปิดรับ 
ตีความ และท าความเข้าใจ สิ่งต่างๆ รอบตัวของผู้บริโภค ด้วยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ผู้บริโภค แต่ละ 
บุคคล จะตีความแตกต่างกันตามประสบการณ์ และสิ่งที่ผู้บริโภคนั้นๆ ได้พบเห็น ประสาทสัมผัสทั้ง 5 
จะประกอบด้วย การได้ยิน การได้กลิ่น การลิ้มรส และการสัมผัส โดยผู้บริโภคจะน าข้อมูล ที่ได้รับ มา
ตีความ เช่น เมื่อได้กลิ่นข้าวโพดคั่ว ผู้บริโภคจ านวนมาก นึกถึงบรรยากาศในโรงภาพยนตร์ กรือเมื่อ
ได้ยินเพลงชาติไทย คนไทยส่วนใหญ่จะหยุดท ากิจกรรมต่างๆ และยืนตรง เป็นต้น 
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ภาพที่ 2.7: การรับรู้ (Perception) 

  
 ในการท าความเข้าใจเกี่ยวกับการรับรู้ของผู้บริโภค นักการตลาดแบ่งกระบวนการรับรู้ ได้เป็น 
3 ระดับ คือ 
   2.2.1 การเลือกสนใจ (Selective Attention) กล่าวคือ ผู้บริโภคจะเลือก รับรู้
ในสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ เช่น หากผู้บริโภคสนใจที่จะซื้อรถยนต์ เขาจะเลือกให้ความสนใจ 
โฆษณารถยนต์มากกว่าปกติ นอกจากการเลือกรับรู้ข้อมูลที่ก าลังสนใจของผู้บริโภคแล้ว ผู้บริโภค ยังมี
แนวโน้มที่จะให้ความสนใจในสิ่งที่้มีลักษณะผิดแผกแตกต่างไปจากที่ได้รับรู้มาในอดีต เช่น แตงโม
รูปทรงสี่เหลี่ยมจะได้รับความน่าสนใจมากกว่าแตงโมที่มีรูปทรงกลม 
   2.2.2 การเลือกตีความ (Selective Distortion) การบิดเบือนข้อมูล หรือเลือก
ตีความตามสิ่งที่ผู้บริโภคแต่ละบุคคลเชื่อ หรือมีประสบการณ์ เป็นกระบวนการส่วนหนึ่ง ของการรับรู้ 
เช่น ผู้บริโภคมีประสบการณ์จากการรับประทานซุปไก่สกัด และรู้สึกดีต่อสุขภาพ ต่อมาเมื่อได้พบ
บทความหรืออ่ืนๆ ที่ แสดงให้เห็นว่าซุปไก่สกัดไม่มีคุณค่าทางโภชนาการ หรือมีคุณค่าเทียบได้กับไข่
ไก่ 1 ฟอง ผู้บริโภคอาจจะเลือกไม่เชื่อ 
   2.2.3 การเลือกจดจ า (Selection Retention) กล่างคือ โดยปกติผู้บริโภค จะ
มีพฤติกรรมที่จะเลือกจดจ าในสิ่งที่สนับสนุนต่อความเชื่อหรือทัศนคติท่ีเคยรับรู้มาในอดีต และ
กระบวนการดังกล่าว จึงเป็นที่มาของตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ท่ีมีจ าหน่ายในตลาดมาอย่างยาวนาน จะ
ได้รับความนิยมหรือเชื่อถือมากกว่าตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ใหม่ ดังนั้น ตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ใหม่ ที่
ต้องการจะให้ผู้บริโภคเกิดการยอมรับและจดจ าได้นั้น จ าเป็นจะต้องใช้การโฆษณาอย่างต่อเนื่อง 
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ าในตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ หรือในหลายครั้งเช่นกัน ที่ผลิตภัณฑ์ใหม่ 
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อาจจะน าวิธีการตั้งชื่อตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ให้คล้ายคลึงกับยี่ห้อเดิมในตลาด หรือการตั้งชื่อตรา 
ยี่ห้อให้แปลก แตกต่างไปจากยี่ห้อที่พบเห็นทั่วไป เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ าได้ง่าย 
  2.3 การเรียนรู้ (Learning) การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลง 
พฤติกรรมอันเป็นผลมาจากประสบการณ์ที่ผ่านมาของแต่ละคน แต่ไม่รวมถึงการเปลี่ยนแปลง 
พฤติกรรมอันเกิดจากการตอบสนองโดยสัญชาตญาณ เช่น ความหิว ความง่วง เป็นต้น 
  ในการท าความเข้าใจเกี่ยวกับการเรียนรู้นั้น ได้มีทฤษฎีเกี่ยวกับการเรียนรู้ชื่อว่าทฤษฎี
การ กระตุ้นและการตอบสนอง (Stimulus-Response Theory) ที่เชื่อว่าการเรียนรู้ของมนุษย์ 
เกิดข้ึนจากการที่มนุษย์ได้รับสิ่งกระตุ้นและการตอบสนองจากสิ่งกระตุ้นนั้น และเมื่อมีการกระตุ้น 
และการตอบสนองอย่างเป็นระบบ จะท าให้มนุษย์เกิดกระบวนการการเรียนรู้ โดยอาศัยสิ่งกระตุ้น 
นั้นๆ โดยทฤษฎีดังกล่าวได้อธิบายถึงปัจจัยที่มีผลต่อการเรียนรู้ของมนุษย์ได้เป็น 4 ปัจจัย คือ 
   2.3.1 แรงกระตุ้น (Drive) คือ สิ่งที่จะมากระตุ้นให้มนุษย์เกิดพฤติกรรมอย่างใด
อย่างหนึ่ง 
   2.3.2 สัญญาณ (Cues) คือ ส่้งที่ถูกสร้างขึ้น เพื่อใช้ทดแทนแรงกระตุ้น 
   2.3.3 การตอบสนอง (Response) คือ ปฏิกิริยาหรือการกระท าของมนุษย์ ที่
เกิดข้ึนจากการได้รับแรงกระตุ้น 
   2.3.4 การเสริมแรง (Reinforcement) คือ รางวัลหรือการลงโทษ ที่มนุษย์จะ
ได้รับจากการกระท าหรือไม่ท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
  ในการทดลองดังกล่าว นักวิทยาศาสตร์ได้ท าการทดลองกับสุนัข โดยการทดลองเลี้ยง
สุนัข และสังเกตถึงพฤติกรรมของสุนัขในเวลาให้อาหาร (อาหารเป็นแรงกระตุ้น) ที่สุนัขจะวิ่งมาหา
พร้อม กับมีน้ าลายไหลออกจากปาก (น้ าลายเป็นการตอบสนอง) ต่อมานักวิทยาศาสตร์ได้ทดลอง โดย
การยกจานอาหารพร้อมการสั่นกระดิ่ง (กระดิ่งเป็นสัญญาณ) ซึ่งเมื่อท าเช่นนี้ติดต่อกัน ในช่วงเวลา
หนึ่ง (การกระท าซ้ าๆ เป็นการเสริมแรง) จะพบว่าในทุกครั้งที่มีการสั่นกระดิ่ง แม้จะไม่มีอาหารด้วยก็
ตาม สุนัขจะมีอาการตอบสนองด้วยการมีน้ าลายไหลออกมาจากปาก ซึ่งเป็นการเรียนรู้ของสุนัขว่า 
เมื่อได้ยินเสียงกระดิ่งจะหมายถึงเวลาอาหาร ท าให้กลไกภายในร่างกาย หลั่งน้ าลายออกมา จาก
หลักการดังกล่าว สามารถท่ีจะน ามาใช้ในการฝึกสัตว์ หรือแม้แต่การ น ามาใช้เพ่ือสร้างการเรียนรู้ของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ได้ 
  จะสังเกตได้ว่านักการตลาดได้น าสัญญาณต่างๆ เข้ามาใช้ในกระบวนการเรียนรู้ของ
ผู้บริโภค เช่น สัญลักษณ์ตัว M เหนือร้านแมคโดนัลด์ จะเป็นเสมือนสัญญาณกระตุ้นให้ผู้บริโภค เกิด
ความรู้สึก อยากรับประทานอาหารของแมคโดนัลด์ ในท านองเดียวกันส าหรับไอศกรีมวอลล์ ที่
จ าหน่ายโดย รถสามล้อ ซึ่งในระยะแรกจะมีเสียงแตรเป็นเสียงดนตรีพิเศษ เปรียบเทียบกับทฤษฎี 
ข้างต้น ได้ดังนี้ คือ ไอศกรีมเป็นแรงกระตุ้น โดยมีเสียงดนตรีพิเศษนั้นเป็นสัญญาณ เพ่ือกระตุ้นให้
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ผู้บริโภคเกิด ความรู้สึกอยากจะรับประทานไอศกรีมการตอบสนองคือการได้รับประทานไอศกรีมที่มี
รสชาติอร่อย เมื่อท าซ้ าๆ กัน จะเกิดเป็นการ เสริมแรง ท าให้รถขายไอศกรีมมีลูกค้าประจ า 
  2.4 บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบ 
พฤติกรรมและลักษณะการสนองตอบต่อสถานการณ์ต่างๆ ของบุคคล ที่สะท้อนความเป็นบุคคลนั้น 
โดยสะท้อนออกมาเป็นบุคลิกลักษณะต่างๆ เช่น ก้าวร้าว สุภาพ ร่าเริง เศร้าซึม ทันสมัย มั่นใจ โลเล 
เป็นต้น 
  ซึ่งบุคลิกลักษณะนี้ ซิกมันด์ ฟรอยด์ (Sigmund Freud) นักจิตวิทยา ผู้ค้นพบทฤษฎี
เกี่ยวกับ บุคลิกลักษณะ (Psychoanalytic Theories of Personality) ได้กล่างถึงสภาพความ
แตกต่างของ มนุษญ์แต่ละคนในด้านบุคลิกภาพ ว่ามีท่ีมาจากแรงผลักดันภายในจิตใจของแต่ละคน 
โดยในจิตใจ ของมนุษย์นั้นมีองค์ประกอบที่ร่วมกันสร้างผลลัพธ์ด้านบุคลิกภาพของมนุษย์ นั้นมี
องค์ประกอบ ที่ร่วมกันสร้างผลลัพธ์ด้านบุคลิกของมนุษย์ 3 กลุ่ม คือ อิด (Id) อีโก้ (Ego) และ 
ซุปเปอร์อีโก้ (Superego) 
  อิด (Id) เป็นแรงขับตามสัญชาตญาณดิบของมนุษย์ที่แฝงอยู่ในตัวตนของแต่ละคน 
เช่น ความหิว แรงขับดันทางเพศ ความเครียด ความเหนื่อยล้า อิดจะท างานเพ่ือตอบสนอง 
สัญชาตญาณดิบของมนุษย์ โดยไม่มีกติกาควบคุม การแสดงออกของอิด ในด้านบุคลิกภาพ จึงออกมา
ในรูปของความก้าวร้าว ไม่ค านึงถึงคนอ่ืน เอาแต่ใจตัวเอง เช่นเด็กเล็กซึ่งมีอิด จะมีบทบาท มากต่อ
บุคลิกภาพเนื่องจากยังไม่มีซุปเปอร์อีโก้เข้ามาควบคุม เด็กเล็กจึงร้องไห้ส่งเสียงดัง เวลาที่มีคนอื่นขัด
ใจ 
  ซุปเปอร์อีโก้ (Superego) คือ มโนธรรมในตัวของมนุษย์ ความรู้สึกรู้ผิดชอบ ซึ่งเรียนรู้ 
และถูกปลูกฝังมาตั้งแต่ยังเป็นเด็ก ทั้งจากครอบครับ โรงเรียน สังคม ซึ่งจะเป็นสิ่ง คานอ านาจของ อิด 
สร้างความยับยั้งชั่งใจ ท าให้เกิดการแสดงออกของบุคลิกภาพใน ด้านสุขภาพ สุขุม มีมารยาท และ
แสดงพฤติกรรมที่เหมาะสมตามกรอบของสังคม 
  อีโก้ (Ego) คือ สติ หรือความมีเหตุผล ค านึงถึงความเป็นจริงที่เกิดขึ้นในสถานการณ์
ปัจจุบัน อีโก้จึงเป็นเครื่องควบคุมสมดุลย์ระหว่างอิดกับซุปเปอร์อีโก้ โดยช่วยให้อิดได้รับการ
ตอบสนอง ที่เหมาะสมตามสถานการณ์  
  การแสดงออกด้านบุคลิกภาพ ที่ตอบสนองต่อสถานการณ์เดียวกันของบุคคลแต่ละคน 
จะแตกต่างกันตามองค์ประกอบ ด้าน อิด ซุปเปอร์อีโก้ และอีโก้ ของแต่ละคนที่มีระดับของ 3 
องค์ประกอบดังกล่าวไม่เท่ากัน บุคคลที่มีอิดในตัวมาก จะสะท้อนออกมาในบุคลิกก้าวร้าว ชอบความ
รุนแรง ขณะที่บุคคลที่มีซุปเปอร์อีโก้สูง จะสะท้อนออกมาในบุคลิกลักษณะ ของพ่อพระแม่พระ ที่มี
ความเมตตา ชอบให้อภัย และส าหรับบุคคลที่มีอีโก้สูง จะมีบุคลิกลักษณะ ของความเชื่อมั่นในตนเอง
สูง มีเหตุมีผล 
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  2.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความโน้มเอียงทางความรู้สึกนึกคิดที่สนองตอบ ต่อ
สิ่งใดสิ่งหนึ่งในทิศทางบวกหรือลบทางใดทางหนึ่ง โดยทัศนคตินั้น เป็นสิ่งที่เกิดจากการเรียนรู้ ไม่ใช่
พฤติกรรมหรือการตอบสนองทางธรรมชาติของมนุษย์ มีทิศทางและระดับความเข้ม ของการ ประเมิน 
ที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งสามารถเปลี่ยนแปลงได้ หากความเชื่อหรือความรู้สึกที่มีต่อสิ่งนั้น เปลี่ยนไป 
  ในการเลือกนักแสดงเพ่ือมาเป็นตัวแทนการน าเสนอ (Presenter) ผลิตภัณฑ์ในการ
โฆษณา นักการตลาดจ าเป็นจะต้องคัดเลือกนักแสดงที่มีผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีทัศนคติเชิงบวกท่ี
สอดคล้องกับภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 
 3. ปัจจัยด้าน ข่าวสาร ข้อมูล (Information Factors) 
 ตลอดกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค จะมีข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจเข้ามาเก่ียวข้อง 
อยู่เสมอ ตั้งแต่ข้ันของการยอมรับความต้องการ จนถึงพฤติกรรมหลังการซื้อ นักการตลาดจึงจ าเป็น 
ต้องเข้าใจ ปัจจัยด้านการรับข่าวสาร ข้อมูลของผู้บริโภค เพ่ือจะได้จัดเตรียมข้อมูล และหาวิธีการ 
กระจายข้อมูลสู่ผู้บริโภค 
 ข่าวสารและข้อมูลในเบื้องต้น มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จะเริ่มตั้งแต่ข้อมูลที่ 
เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ ตรายี่ห้อ ราคา ผู้จ าหน่าย สถานที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์นั้นๆ โดยข่าวสาร และ
ข้อมูล ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ยังสามารถจัดแบ่งได้เป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
  3.1 ข่าวสารและข้อมูลเพ่ือการค้า (Commercial Sources) หมายถึง ข่าวสาร และ
ข้อมูลที่องค์กรธุรกิจผลิต หรือว่าจ้างให้ผู้อื่นผลิตและกระจายไปสู่ผู้บริโภค เพ่ือให้ข้อมูลนั้น เข้าสู่
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยผ่านช่องทางต่างๆ เช่น ผ่านบรรจุภัณฑ์ การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ ผ่านผู้จัดจ าหน่ายและพนักงานขาย เป็นต้น ซึ่งข้อมูลและข่าวสารในลักษณะนี้ องค์กร
ธุรกิจสามารถควบคุมให้ด าเนินไปตามแผนงานที่ก าหนดได้ 
  3.2 ข่าวสารและข้อมูลทั่วไป (Social Sources) หมายถึง ข้อมูลและข่าวสาร เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ รวมถึงข้อมูลเกี่ยวข้องกับภาพลักษณ์ขององค์กร ที่ผู้บริโภคไม่ได้รับรู้ จากแหล่งข่าวสาร
และข้อมูลทางการค้า แต่จะรับทราบข้อมูลเหล่านี้ ผ่านกลุ่มอ้างอิง ครอบครัวที่ ผู้บริโภคเป็นสมาชิก 
หรือผ่านสื่อมวลชนแขนงต่างๆ ส่วนใหญ่ช่องทางเหล่านี้นักการตลาด จะไม่สามารถควบคุมให้เนื้อหา
ของข้อมูลข่าวสารเป็นไปตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดที่ต้องการได้ 
 ทั้งหมด ข้อมูลที่ผู้บริโภคได้รับจึงมีทั้งข้อมูลเชิงบวก และเชิงลบ ทั้งท่ีถูกต้องและไม่ถูกต้อง 
ตามข้อเท็จจริง เพราะเห็นว่าข้อมูลทางการค้า ผู้ให้ข้อมูลมีส่วนได้รับประโยชน์จากการจ าหน่าย 
ผลิตภัณฑ์จึงอาจไม่ให้ข้อมูลทั้งหมด หรืออาจปิดบังข้อด้อยของผลิตภัณฑ์ไว้ ต่างจากข้อมูลทั่วไป ที่
ผู้ให้ข่าวสารข้อมูลไม่ได้รับประโยชน์โดยตรงจากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
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 นักการตลาดในปัจจุบัน ได้พยายามใช้ความเชื่อถือ และการเปิดรับข้อมูลข่าวสารทั่วไป ของ
ผู้บริโภค มาเป็นประโยชน์ในการส่งข่าวสารที่องค์กรควบคุมได้ออกไป ผ่านกระบวนการ ท าการ
ประชาสัมพันธ์ หรือการซื้อพื้นที่โฆษณาผ่านสื่อ ในลักษณะที่ท าให้ผู้บริโภคเข้าใจว่า เป็นการให้
ข่าวสารจากแหล่งข้อมูลที่เป็นกลาง หรือการให้บุคลากรขององค์กรธุรกิจ เข้าไป แสดงความคิดเห็น
เชิงบวกต่อผลิตภัณฑ์ของบริษัทในเว็บไซต์ โดยท าให้ผู้บริโภคเข้าใจว่า เป็นการให้ความเห็นที่เป็น
กลางจากผู้บริโภคด้วยกันเอง 
 ด้วยเหตุนี้ การด าเนินการด้านการผลิตและกระจายข้อมูลข่าวสารสู่ผู้บริโภค นักการตลาดจึง
ควรตระหนักถึง พื้นฐานการรับรู้ ประสบการณ์การเรียนรู้และทัศนคติของผู้บริโภค เพ่ือน ามา
ประกอบการตัดสินใจด าเนินการให้ข้อมูลข่าวสารของผลิตภัณฑ์และองค์กรแก่ผู้บริโภคด้วย 
 ด้วยจ านวนข้อมูลและข่าวสารที่มีเป็นจ านวนมากในแต่ละวัน เป็นปัจจัยให้ข้อมูลข่าวสาร ที่
ต้องการส่งผ่านไปสู่ผู้บริโภคนั้น ขาดความน่าสนใจ และไม่ก่อให้เกิดการจดจ าแก่ผู้บริโภคได้ แต่หาก
ข้อมูลหรือข่าวสารนั้นๆ มีความสอดคล้องกับทัศนคติและความเชื่อของผู้บริโภค จะท าให้ ผู้บริโภค
สามารถที่จะจดจ าได้ง่ายขึ้น และเม่ือผู้บริโภคสามารถท่ีจะจดจ าข้อมูลข่าวสารของผลิตภัณฑ์ ได้แล้ว 
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวจะมีโอกาสถูกเลือกซื้อมากข้ึน 
 4. ปัจจัยด้านสถานการณ์ (Situational Factors) 
 ปัจจัยด้านสถานการณ์ จะเป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคเก่ียวกับ กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ และการบริโภคผลิตภัณฑ์นั้นๆ โดยมีปัจจัยด้านสถานการณ์ต่างๆ เข้ามาเก่ียวข้อง เช่น 
เวลา สถานที่ และบรรยากาศ เป็นต้น 
 โดยสถานการณ์ที่สามารถส่งผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค ที่
นักการตลาดจะต้องท าการวิเคราะห์ จะประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ ดังนี้ 
  4.1 เงื่อนไขด้านเวลา (When Consumers Buy) เงื่อนไขด้านเวลา ที่มีผลกระทบต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เช่น ร้านอาหารจะมีลูกค้ามาใช้บริการมาก ในช่วงเที่ยงวันและหัวค่ า แต่
หากเป็นร้านคาราโอเกะ จะมีลูกค้ามาใช้บริกรมากในช่วงดึก 
 นักการตลาดสามารถใช้ความส าคัญของช่วงเวลา ฤดูกาล เทศกาล ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
ของผู้บริโภค มาใช้ประโยชน์ด้วยการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการ
ขาย ให้มีความสอดคล้องและเหมาะสมกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้นๆ ของผู้บริโภค ในเทศกาล
ต่างๆ 
  4.2 เงื่อนไขด้านสถานที่ (Where Consumers Buy) การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้น 
จะได้รับอิทธิพลด้านสถานที่จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์นั้นๆ อย่างมีนัย ส าคัญ ซึ่งหมายความรวมถึง
บรรยากาศในสถานที่จัดจ าหน่าย การจัดแสง เสียง กลิ่น และความคับคั่ง ของผู้บริโภคท่ีมาจับจ่ายซื้อ
หาผลิตภัณฑ์ที่ต้องการภายในสถานที่จัดจ าหน่ายนั้นๆ ด้วย 
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 บรรยากาศของสถานที่จ าหน่าย สามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคยินยอมที่จ่ายค่าผลิตภัณฑ์ ใน
ราคาแพงขึ้นได้ เช่น อาหารภายในโรงแรมระดับหรูหรา จะมีราคาจ าหน่ายที่สูงกว่าอาหารประเภท 
และชนิดเดียวกันจากร้านอาหารภายนอกโรงแรม แต่ถึงอย่างไร ผู้บริโภคยังยินยอมที่จ่าย ในราคาที่
แพง เป็นต้น 
  4.3 เหตุผลในการซื้อ (Why Consumers Buy) การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ที่มีต่อ
ผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกัน อาจแตกต่างกันตามเหตุผลในการซื้อ เช่น การตัดสินใจซื้อ เสื้อผ้าเพื่อการ
สวมใส่ ผู้บริโภคอาจให้ความสนใจด้านยี่ห้อไม่มากนัก พิจารณษจากการออกแบบ ราคา โดยไม่สนใจ
ว่าจะซื้อจากร้านไหน แต่ในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าให้เป็นของขวัญผู้ใหญ่ ผู้บริโภคคนเดียวกัน อาจให้
ความส าคัญของยี่ห้อ (ต้องเป็นยี่ห้อที่เป็นที่รู้จัก) และสถานที่ซื้อ (ซื้อจากห้างสรรพสินค้าที่มีสาขา
หลายแห่ง และมีนโยบายรับเปลี่ยนสินค้าหากผู้รับไม่พอใจในแบบ หรือขนาดของสินค้า) 
  4.4 วิธีการซื้อ (How Consumers Buy) วิธีการซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค เป็นอีก
เงื่อนไขหนึ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เช่น ผู้บริโภคต้องการซื้อเครื่องใช้ไฟฟ้า ด้วยวิธีการ
ผ่อนช าระ เขาจะให้ความสนใจกับเงื่อนไขการผ่อนช าระร้านค้าหรือผลิตภัณฑ์ ยี่ห้อที่มีเงื่อนไขให้ผ่อน
นาน โดยไม่คิดดอกเบี้ย จะมีโอกาสถูกเลือกมากกว่าร้านหรือยี่ห้อที่ก าหนด ราคาต่ ากว่า ผู้บริโภคต้อง
ช าระครั้งเดียว 
  ผลิตภัณฑ์บางประเภทผู้บริโภค อาจไม่ต้องการให้คนอ่ืนแม้กระทั่งผู้ขายทราบว่าเขา
เป็นผู้ซื้อ การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านเครื่องจัดจ าหน่ายอัตโนมัติ (เช่น ถุงยางอนามัย) หรือผ่าน
เว็บไซต์ จึงอาจเป็นช่องทางจ าหน่ายที่ได้รับความนิยมสูง 
  4.5 เงื่อนไขอ่ืนๆ (Condition Under Which Consumer Buy) ผู้บริโภคอาจ จะมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากแบบแผนที่เคยปฏิบัติเป็นปกติ ภายใต้ เงือ่นไขหรือ
สถานการณ์อ่ืนๆ เช่น ผู้บริโภคท่ีปกติจะเดินทางโดนรถประจ าทาง อาจจะตัดสินใจโดย สารรถแท็กซี่ 
ซึ่งอาจจะมีสาเหตุจากความรู้สึกไม่สบายหรือต้องการความรวดเร็วในการเดินทาง ที่มากกว่าปกติ 
หรือผู้บริโภคท่ีเป็นเด็กหนุ่มวัยรุ่น ซึ่งปกติจะเลือกร้านอาหารฟาสต์ฟู้ด ในการ ทานอาหารกับเพ่ือน 
โดยจะไม่นิยมรับประทานอาหารในร้านระดับหรูหรา แต่เมื่อมีนัดทานอาหารค่ า กับคู่รักในวันแห่ง
ความรัก ก็จะเลือกใช้บริการร้านอาหารที่หรูหราเพ่ือเป็นสถานที่นัดและทานอาหาร ร่วมกับคู่รักแทน
ร้านฟาสต์ฟู้ด ที่ทานเป็นประจ า 
 สรุป (Summary) 
 จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในแต่ละขั้นตอน รวมถึงปัจจัยด้านต่างๆ 
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค พบว่า เป็นกระบวนการศึกษาที่มีความสลับซับซ้อน และ
เกี่ยวเนื่องโยงใยกันระหว่างปัจจัย และตัวแปรต่างๆ อย่างลึกซ้ึง เป็นการยากท่ีจะศึกษา ให้ครบถ้วน 
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ก่อนตัดสินใจก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือส่งเสริมและกระตุ้นผู้บริโภค ให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์
ขององค์กรได้ 
 อย่างไรก็ตาม ความรู้ความเข้าใจพฤติกรรมด้านต่างๆ ของผู้บริโภค โดยเฉพาะใน 
กลุ่มเป้าหมายที่ได้ก าหนดไว้นั้น จะเป็นสิ่งจ าเป็นที่จะช่วยให้การวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ ทาง
การตลาดเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
 
2.4 แนวคิดการพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน 
 การท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน (Sustainable Tourism) เป็นส่วนหนึ่งของการพัฒนาที่ยั่งยืน 
(Sustainable Development) ซึ่งนักวิชาการด้านการท่องเที่ยวได้ให้ความสนใจเรื่องการท่องเที่ยว 
อย่างยั่งยืนกันมากข้ึนเนื่องจากความตื่นตัวด้านการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมและการเปลี่ยนแปลงรูปแบบ
การท่องเที่ยวที่หันมานิยมการท่องเที่ยวทางธรรมชาติหรือการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ โดยมีผู้กล่าวถึง 
ความหมายของการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนไว้หลายทรรศนะ ตัวอย่างเช่น (มหาวิทยาลัยศิลปากร, 
2552) 
 องค์การ Eastern Caribbean States (OECS) ให้ค าจ ากัดความว่า การท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน
หมายถึง การใช้ประโยชน์สูงสุดในทรัพยากรธรรมชาติ และวัฒนธรรม เพ่ือการพัฒนาประเทศ โดย
ตั้งอยู่บนพ้ืนฐานของความเสมอภาคและการเลี้ยงดูตนเอง เพ่ือสร้าง ประสบการณ์ท่ีดีให้แก่ผู้มาเยือน 
และเป็นการปรับปรุงคุณภาพชีวิต โดยความร่วมมือของหลายๆ  
ฝ่าย ทั้งภาครัฐ ภาคเอกชน และชุมชนในท้องถิ่นนั้นๆ 
 การประชุม Globe’90 (2533) การท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน หมายถึง การท่องเที่ยวที่ตอบ 
สนองความต้องการของนักท่องเที่ยวและผู้เป็นเจ้าของท้องถิ่นในปัจจุบัน โดยมีการปกป้อง และสงวน
รักษาทรัพยากรของอนุชนรุ่นหลังด้วย 
 การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) ได้ใช้ตามราชบัณฑิตยสถานซึ่งได้จ ากัดความไว้ว่า 
เป็นการพัฒนาทรัพยากรท่องเที่ยวเพื่อตอบสนองความจ าเป็นทางเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม และ
สุนทรียภาพ โดยใช้ทรัพยากรอันทรงคุณค่าอย่างชาญฉลาด สามารถรักษาเอกลักษณ์ ของธรรมชาติ
และวัฒนธรรมไว้ได้นานที่สุด เกิดผลกระทบน้อยที่สุดและใช้เป็นประโยชน์ ได้ยาวนานที่สุด 
 จากทรรศนะต่างๆ ที่กล่าวมา พอสรุปได้ว่า การท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน หมายถึง การท่องเที่ยว
ทีต่อบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวและผู้เป็นเจ้าของท้องถิ่น ภายใต้ ขีดความสามารถของ
ธรรมชาติที่จะรองรับได้ และตระหนักถึงการมีส่วนร่วมของประชาชน ชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี
ที่มีต่อกระบวนการท่องเที่ยว อีกท้ังประชาชนทุกส่วนต้องได้รับ ผลประโยชน์ที่เกิดจากการท่องเที่ยว
อย่างเสมอภาคกัน รวมถึงมีการจัดการทรัพยากรเพ่ือตอบสนอง ความต้องการของประชาชนทางด้าน
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เศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม ในขณะที่ยัง สามารถรักษาเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรมและระบบนิเวศ
ของท้องถิ่นนั้นไว้ได้ 
 ลักษณะการท่องเที่ยวที่มีความยั่งยืน 
 การท่องเที่ยวที่มีความยั่งยืนจะต้องมีคุณลักษณะ ดังต่อไปนี้ 
 1.คุณภาพ (Quality)  
  1.1 คุณภาพของประสบการณ์จากการท่องเที่ยวและนันทนาการ (Quality of 
Experiences) 
  1.2 คุณภาพชีวิตของประชาชนหรือชุมชนที่เก่ียวข้องกับแหล่งท่องเที่ยว (Quality of 
Life) 
  1.3 คุณภาพของสิ่งแวดล้อม (Quality of Environment) 
 2. ความต่อเนื่อง (Continuity) 
  2.1 ความต่อเนื่องยั่งยืนของทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม 
(Continuity of Natural Resources and Environment) 
  2.2 ความต่อเนื่องของทรัพยากรวัฒนธรรมและวิถีชีวิตชุมชน (Continuity of 
Cultural Resources and Environment) 
 3. ความสมดุล (Balance) 
  3.1 ความสมดุลระหว่างความต้องการของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวกับความต้องการ 
ของชุมชนท้องถิ่น และขีดความสามารถการรองรับ (Carrying Capacity) ของทรัพยากรท่องเที่ยว
และสิ่งแวดล้อม 
  3.2 ความสมดุลระหว่างประโยชน์ที่ได้รับในปัจจุบันกับประโยชน์ที่พึงจะได้รับใน 
อนาคต 
 
2.5 การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
 การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ หรือ Ecotourism เป็นค าที่ถูกนิยามไว้มากมาย โดยหลายองค์กร 
ความหมายสรุปหมายถึง “การเดินทางไปเยือนแหล่งธรรมชาติที่มีเอกลักษณ์เฉพาะถิ่น และแหล่ง 
วัฒนธรรมที่เกี่ยวเนื่องกับระบบนิเวศ โดยมีวัตถุปะสงค์เพ่ือเรียนรู้เกี่ยวกับธรรมชาติ วัฒนธรรม และ
ประวัติศาสตร์ ด้วยความระมัดระวัง ไม่ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงหรือท าลายคุณค่าของระบบนิเวศ ใน
ขณะเดียวกันก็ช่วยสร้างโอกาสทางเศรษฐกิจที่ส่งผลดีต่อการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติและเกิด
ประโยชน์ต่อประชาชนท้องถิ่น” 
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 การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์เป็นรูปแบบหนึ่งของการท่องเที่ยวแบบยั่งยืนที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 
ต้องการทรัพยากรการท่องเที่ยว และการจัดการส่วนต่างๆ ที่แตกต่างไปจากการท่องเที่ยวรูปแบบ 
อ่ืนๆ 
 การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์จะมุ่งเน้นที่คุณค่าของธรรมชาติ/ทรัพยากรธรรมชาติ หรือทรัพยากร
ทางวัฒนธรรมที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของแหล่งท่องเที่ยว มากกว่าการเสริม แต่งสภาพธรรมชาติ หรือ
การพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในแหล่งท่องเที่ยว 
 การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์เป็นการท่องเที่ยวที่ทุกผ่ายที่เกี่ยวข้องมีความรับผิดชอบต่อ 
สภาพแวดล้อมธรรมชาติ ระบบนิเวศ และวัฒนธรรมท้องถิ่น เป็นการท่องเที่ยวที่ยั่งยืนไม่ท าลาย และ
ท าให้สิ่งแวดล้อมหรือธรรมชาติเสื่อมโทรม 
 การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์เป็นการท่องเที่ยวที่เน้นให้นักท่องเที่ยวได้สัมผัส เรียนรู้ หรือได้รับ
ประสบการณ์จากสภาพแวดล้อมธรรมชาติโดยตรง ซึ่งนอกจากจะสร้างความพึงพอใจให้กับ 
นักท่องเที่ยวแล้ว ยังจะมีส่วนช่วยเสริมสร้างจิตส านึกท่ีดีต่อการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม 
 การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์เป็นการท่องเที่ยวที่ให้ประโยชน์กลับคืนสู่ธรรมชาติและการอนุรักษ์
ธรรมชาติ ในขณะเดียวกันก็เอ้ือประโยชน์ต่อชุมชนท้องถิ่นทั้งทางตรงและทางอ้อม 
 จากลักษณะที่ส าคัญของการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ดังกล่าวข้างต้น สามารถสรุปแนวความคิด 
พ้ืนฐาน หลักการที่ควรพิจารณาในการจัดการการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ได้ 5 ประการ ดังนี้ 
 1. การจัดการทรัพยากรการท่องเที่ยวให้สอดคล้องกับสภาพธรรมชาติและท้องถิ่นเดิม 
 ด้วยเหตุที่จุดขายของการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ขึ้นกับสภาพธรรมชาติและเอกลักษณ์ของพ้ืนที่ 
และนักท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ (Ecotourist) มักเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีความปราถนาหรือสนใจ ที่จะ
ศึกษาเรียนรู้และแสวงหาประสบการณ์จากธรรมชาติและวัฒนธรรมท้องถิ่น นิยมที่จะเดินทาง ไปยัง
แหล่งธรรมชาติที่ยากล าบากต่อการเดินทางและท้าทายและมักจะไม่สนใจกับความสะดวกสบาย แต่
ให้ความส าคัญกับการบริการและสิ่งอ านวยความสะดวกประเภทที่ให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ
ธรรมชาติแวดล้อมเป็นหลัก ดังนั้น การพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกจึงเน้นเฉพาะสิ่งอ านวย ความ
สะดวกพ้ืนฐานที่จ าเป็นต่อการประกอบกิจกรรมเท่านั้น การออกแบบต้องการความละเอียดอ่อน ใน
เชิงสถาปัตยกรรมที่สะท้อนความเป็นธรรมชาติและเอกลักษณ์ของพ้ืนที่มากกว่าแนวคิดสร้างสรรค์ท่ี
เป็นเอกลักษณ์ของสถาปนิกเอง ซึ่งโดยภาพรวมแล้วจะเป็นการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวก ขนาด
เล็ก (Small Scale) ที่กลมกลืนธรรมชาติ และส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมน้อยที่สุด (Low Impact) 
 2. การจัดการและพัฒนาการท่องเที่ยวแบบยั่งยืน 
 การพัฒนาการท่องเที่ยวแบบยั่งยืนจะต้องมองการจัดการการท่องเที่ยวอย่างเป็นระบบ ตั้งแต่ 
การจัดการทรัพยากรการท่องเที่ยวให้รองรับการท่องเที่ยวได้อย่างยั่งยืน ภายใต้ขีดความสามารถ ใน
การรองรับได้ของพ้ืนที่หรือแหล่งท่องเที่ยวทั้งเชิงกายภาพและเชิงนิเวศวิทยา โดยไม่ก่อให้เกิดผล 
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กระทบสิ่งแวดล้อม การจัดการด้านการตลาดอย่างยั่งยืนโดยให้มีจ านวนนักท่องเที่ยวที่เหมาะสม และ
รักษาระดับความพีงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อทรัพยากรการท่องเที่ยวและการบริการ การจัดการ
ด้านบริการ ทั้งการส่งเสริมกิจกรรมการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ การบริการสิ่งอ านวย ความสะดวก 
ตลอดจนการสื่อความหมายธรรมชาติและความยั่งยืนในการสร้างรายได้แก่ ชุมชนท้องถิ่น 
 3. การให้ความรู้และสร้างจิตส านึกเก่ียวกับการอนุรักษ์ธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม 
 ธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมถือว่าเป็นปัจจัยพื้นฐานที่ส าคัญของแหล่งท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ หาก
ธรรมชาติและระบบนิเวศได้รับความกระทบกระเทือนจากการใช้ประโยชน์ โอกาสที่ธรรมชาติ และ
ระบบนิเวศเหล่านั้นจะเสื่อมโทรมลงหรือถูกท าลายด้อยคุณค่าไปก็มีอยู่สูง ดังนั้นการให้ความรู้ และ
สร้างความเข้าใจเกี่ยวกับความจ าเป็นในการปกป้องรักษาธรรมชาติแวดล้อม และสร้างจิตส านึก ที่ดี
ในการประกอบกิจกรรมการท่องเที่ยวที่ไม่ท าลายสภาพแวดล้อมให้แก่นักท่องเที่ยวหรือผู้มาเยือนจึง
เป็นสิ่งที่ต้องกระท า นอกจากนี้กลุ่มเป้าหมายในการสร้างจิตส านึกด้านการอนุรักษ์ยังจะต้องรวม ไป
ถึงบุคคลกลุ่มอ่ืนๆ เช่น ราษฎรท้องถิ่น มุคคุเทศก์ และเจ้าหน้าที่ของรัฐที่ดูแลรับผิดชอบ แหล่ง
ท่องเที่ยวนั้นด้วย 
 การสร้างจิตส านึกเกี่ยวกับการอนุรักษ์สามารถกระท าได้หลายรูปแบบ แต่ส าหรับการ 
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์นั้น มักจะเน้นที่การจัดท าโปรแกรมสื่อความหมาย (Interpretation Programs) 
เช่น การจัดให้มีศูนย์บริการนักท่องเที่ยว (Visitor Center) ในแหล่งท่องเที่ยว เพ่ือท าหน้าที่เป็น 
ศูนย์กลางในการให้บริการข้อมูลและความรู้แก่นักท่องเที่ยว จัดให้มีเอกสารสิ่งพิมพ์ที่จ าเป็นต่อการ 
ศึกษาเรียนรู้ จัดให้มีนิทรรศการ แผ่นป้ายบรรยายตามจุดท่องเที่ยวต่างๆ จัดให้มีเส้นทางเดินเท้า หรือ
ทางเดินป่าที่ให้ประสบการณ์ในการเรียนรู้ธรรมชาติที่หลากหลายแก่ผู้มาเยือน รวมไปถึงการ 
ฝึกอบรมมัคคุเทศก์และเจ้าหน้าที่ของรัฐที่รับผิดชอบแหล่งท่องเที่ยวให้สามารถชี้แนะและอธิบาย
เกี่ยวกับธรรมชาติและนิเวศวิทยาของสิ่งต่างๆ ที่นักท่องเที่ยวพบเห็น 
 4. การเสริมสร้างความพึงพอใจให้กับนักท่องเที่ยว 
 ดังที่กล่าวมาแล้วว่านักท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์มักเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีความปราถนาหรือมี
แรงจูงใจที่จะศึกษาเรียนรู้และแสวงหาประสบการณ์จากธรรมชาติและวัฒนธรรมท้องถิ่น นิยมที่จะ 
เดินทางไปยังแหล่งธรรมชาติที่ยากล าบากต่อการเดินทางและท้าทาย และมักจะไม่สนใจกับความ 
สะดวกสบาย กลุ่มนักท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์จึงต้องการการบริการและสิ่งอ านวยความสะดวกปรเภท ที่
ให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับธรรมชาติแวดล้อมมากกว่า ดังนั้นการส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
จึงควรต้องพิจารณาถึงการจัดให้มีการสื่อความหมายธรรมชาติเพ่ือให้ได้รับข้อมูลข่าวสารและความรู้
ความเข้าใจเกี่ยวกับธรรมชาติในแง่มุมต่างๆ ทั้งในระดับกว้างและระดับลึก เพ่ือเพ่ิมพูนประสบการณ์ 
และความพึงพอใจให้แก่นักท่องเที่ยว ซึ่งก็เป็นวิธีการเดียวกันกับการสร้างจิตส านึกเกี่ยวกับ การ
อนุรักษ์ธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมดังที่กล่าวมาแล้ว 
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 5. การยอมรับและการมีส่วนร่วมของชุมชนท้องถิ่น 
 การได้รับการยอมรับจากชุมชนท้องถิ่นในการส่งเสริมการท่องเที่ยวโดยเฉพาะที่เก่ียวข้อง
โดยตรงกับวิถีชีวิตของสมาชิกในชุมชนนั้นเป็นสิ่งส าคัญและจ าเป็นต่อการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์ ทั้งนี้เพ่ือป้องกันปัญหาความขัดแย้งหรือการต่อต้านจากชุมชนในภายหลัง ชุมชนท้องถิ่นที่
ตั้งอยู่ ภายในและรอบๆ แหล่งท่องเที่ยว ควรได้รับการพิจารณาให้เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญของการ
ส่งเสริม และจัดการการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ เพราะการท่องเที่ยวมีบทบาทส าคัญยิ่งต่อการพัฒนา
เศรษฐกิจ และสังคมของชุมชนท้องถิ่นในระยะยาวมากกว่ากิจกรรมอ่ืนๆ ซึ่งมีผลกระทบต่อความอยู่
รอดของ ธรรมชาติแวดล้อม การเปิดโอกาสให้ชุมชนท้องถิ่นมีส่วนร่วมในการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ใน
รูปแบบต่างๆ จะช่วยให้ชุมชนได้รับผลประโยชน์จากการท่องเที่ยวทั้งทางตรงและทางอ้อม ช่วย
ปรับปรุงชีวิตความเป็นอยู่ของราษฎรในชุมชนท้องถิ่นดีข้ึนในระยะยาว ผลที่ต่อเนื่องตามมา จากการ
ที่ชุมชนได้รับประโยชน์ คือ ราษฎรในชุมชนตระหนักถึงคุณค่าและความส าคัญ ของแหล่งท่องเที่ยว 
ซึ่งเท่ากับเป็นการช่วยส่งเสริมเรื่องการอนุรักษ์ซึ่งมีความส าคัญต่อสังคม ส่วนรวมระดับประเทศอีก
ทางหนึ่ง 
 กิจกรรมท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
 กิจกรรมท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์มีหลากหลาย แต่ทั้งหมดอาศัยธรรมชาติหรือวัฒนธรรมที่ 
ปรากฏดั้งเดิมเป็นทรัพยากรพ้ืนฐานรองรับกิจกรรม โดยจะเน้นเรื่องของการเรียนรู้ และได้รับ 
ประสบการณ์เกี่ยวกับธรรมชาติและวัฒนธรรมดั้งเดิมเป็นหลัก เช่น การเดินป่า (Hiking/Trekking) 
กิจกรรมศึกษาธรรมชาติ (Nature Study) กิจกรรมถ่ายรูปธรรมชาติ บันทึกเทปวีดิโอเทปเสียง 
ธรรมชาติ (Nature Photography, Video Taping and Sound of Nature Audio Taping) 
กิจกรรมดูนก (Bird Watching) กิจกรรมศึกษา/เที่ยวถ้ า (Cave Exploring/Visiting) กิจกรรมศึกษา 
ท้องฟ้าและดาราศาสตร์ (Sky Interpretation) กิจกรรมล่องเรือศึกษาธรรมชาติ (Boat Sightseeing) 
กิจกรรมพายเรือลักษณะต่างๆ (Canoeing, Kayaking) กิจกรรมแล่นเรือใบ (Sailing) และกิจกรรม 
เรียนรู้วิถีชีวิตและความเป็นอยู่ของชุมชนท้องถิ่นดั้งเดิมที่อาศัยอยู่ในแหล่งท่องเที่ยว 
 กิจกรรมการท่องเที่ยวอีกประเภทหนึ่งที่อาศัยธรรมชาติเป็นส่วนส าคัญในการประกอบ 
กิจกรรมเช่นกัน แต่มิได้เน้นถึงประสบการณ์หรือการเรียนรู้เกี่ยวกับธรรมชาติมากนัก จัดเป็น กิจกรรม
การท่องเที่ยวที่เน้นการได้ชื่นชมและสัมผัสธรรมชาติอย่างใกล้ชิด (Appreciative Recreational 
Activities) และกิจกรรมท่องเที่ยวที่เน้นการผจญภัยและความตื่นเต้น ท้าทายกับธรรมชาติ 
(Adventurous Recreational Activities) เช่นกิจกรรมชมทิวทัศน์ธรรมชาติ ในบรรยากาศที่สงบ 
(Relaxing) กิจกรรมขี่จักรยานตามเส้นทางธรรมชาติ (Terrain/Mountain Biking) และกิจกรรมปีน
เขา/ไต่เขา (Rock/Mountain Climbing) เป็นต้น กิจกรรมเหล่านี้สามารถ สนับสนุนให้มีร่วมกับ
กิจกรรมการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ได้ตามความเหมาะะสม 
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 แหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์                                                               
 เมื่อน าลักษณะที่ส าคัญของการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์และกิจกรรมการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ท่ี
กล่าวข้างต้นมาสรุปถึงความหมายของแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ก็อาจสรุปได้ว่า 
แหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ หมายถึง แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติที่มีเอกลักษณ์ 
เฉพาะถิ่น และแหล่งวัฒนธรรมที่เกี่ยวเนื่องกับระบบนิเวศในพื้นที่ๆรองรับกิจกรรมการท่องเที่ยว หรือ
กิจกรรมนันทนาการท่ีเน้นการเรียนรู้และการหาประสบการณ์เกี่ยวกับธรรมชาติและวัฒนธรรมดั้งเดิม
ในแหล่งท่องเที่ยวเป็นหลัก โดยการประกอบกิจกรรมของนักท่องเที่ยวกระท าด้วย ความระมัดระวัง 
ไม่ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงหรือท าลายคุณค่าของระบบนิเวศ แหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์อาจจ าแนกออกเป็น 2 กลุ่มหลักๆ คือ แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ และแหล่งท่องเที่ยวทาง
วัฒนธรรม 
 แหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ที่มีศักยภาพในระดับดีส่วนใหญ่จะเป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวที่ตั้งอยู่ในพื้นที่อนุรักษ์ตามกฎหมาย ได้แก่ อุทยานแห่งชาติ เขตรักษาพันธุ์สัตว์ป่า เขตห้าม
ล่าสัตว์ป่า และวนอุทยาน ภายใต้การดูแลของกรมป่าไม้ ในการวางแผนพัฒนาสิ่งอ านวย ความ
สะดวกในแหล่งท่องเที่ยวดังกล่าว นอกจากจะต้องให้ความส าคัญกับผลกระทบต่อสภาพดั้งเดิม และ
เอกลักษณ์ของพ้ืนที่แล้ว ยังจะต้องค านึงถึงความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ อ่ืนๆของพื้นที่อนุรักษ์แต่
ละพ้ืนที่ ตลอดจนนโยบายของหน่วยงานที่รับผิดชอบบริหารจัดการพื้นที่ด้วย เพื่อขจัดปัญหาและ
อุปสรรคในการน าเอาแผนและแนวทางการบริหารจัดการต่างๆไปปฏิบัติ 
 สิ่งอ านวยความสะดวกในแหล่งท่องเที่ยว      
 ค าว่า "สิ่งอ านวยความสะดวก" หรือ Facility เป็นค าที่สื่อความหมายในตัวเองค่อนข้าง
ชัดเจน โดยรากศัพท์ของค าในภาษาอังกฤษจะหมายถึงสิ่งที่สร้างความสะดวกหรือท าให้การประกอบ
กิจกรรมต่างๆกระท าได้ง่ายขึ้น ตามหลักการจัดการอุทยานและพ้ืนที่นันทนาการ สิ่งอ านวยความ
สะดวกใน แหล่งท่องเที่ยว จะหมายถึงบริเวณพ้ืนที่ และโครงสร้างหรือสิ่งปลูกสร้างต่างๆ ที่ถูก
จัดสร้างขึ้น เพื่อรองรับกิจกรรมของผู้มาเยือนและกิจกรรมในการบริหารจัดการพ้ืนที่ สิ่งอ านวยความ
สะดวก มีบทบาทส าคัญต่อแหล่งท่องเที่ยว โดยสรุปได้ดังนี้ 
 สนองความต้องการของผู้มาเยือน/นักท่องเที่ยว ในการประกอบกิจกรรมนันทนาการ /
กิจกรรมการท่องเที่ยว (เพ่ือประโยชน์ใช้สอยและอ านวยความสะดวกแก่นักท่องเที่ยว) ตัวอย่างเช่น 
พ้ืนที่ปิคนิคพร้อมอุปกรณ์ อันได้แก่ โต๊ะ ม้านั่ง ถังขยะ เตาย่างอาหาร สนองความต้องการในการ 
ประกอบกิจกรรมปิคนิค บ้านพัก สนองความต้องการในการพักแรมของนักท่องเที่ยว ฯลฯ          
 ช่วยป้องกันรักษาทรัพยากรและสภาพแวดล้อมของแหล่งท่องเที่ยว ไม่ให้เสื่อมโทรม ลง
เนื่องมาจากกิจกรรมการท่องเที่ยว เช่น สะพานเดินเท้าที่ท าด้วยไม้ (Boardwalk) ช่วยป้องกันมิให้
นักท่องเที่ยวเหยียบย่ าพ้ืนที่ๆมีความเปราะบาง (เช่น พ้ืนที่ชุมน้ า หรือบริเวณพ้ืนที่ๆ มีไม้พ้ืนล่างขนาด
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เล็กขึ้นอยู่หนาแน่น) ระบบก าจัดขยะ ระบบบ าบัดน้ าเสีย ช่วยป้องกันและก าจัด มลพิษในแหล่ง
ท่องเที่ยว ช่วยป้องกันอันตรายที่อาจเกิดกับนักท่องเที่ยวขณะประกอบกิจกรรม เช่น สะพานเดินข้าม
ล าน้ า ราวกันตกริมหน้าผา เป็นเครื่องมือ/สื่อในการให้ความรู้ สร้างความเข้าใจ และเพ่ิมโอกาสให้
นักท่องเที่ยวสัมผัส ชื่นชมธรรมชาติมากขึ้น เช่น เส้นทางสื่อความหมายในพ้ืนที่ธรรมชาติ นิทรรศการ
กลางแจ้ง อ านวย ความสะดวกให้กับการบริหารจัดการแหล่งท่องเที่ยว เช่น อาคารส านักงานส าหรับ
เจ้าหน้าที่ บ้านพักเจ้าหน้าที่ ป้อมยาม ด่านตรวจ      
 มีบทบาททางอ้อมในการสร้างภาพลักษณ์ (Image) ของแหล่งท่องเที่ยว เช่น ป้ายชื่อแหล่ง
ท่องเที่ยวที่แสดงเอกลักษณ์เฉพาะของพื้นที่ จากบทบาทที่สรุปข้างต้น จะเห็นได้ว่าสิ่งอ านวยความ
สะดวกสามารถลดหรือเสริมคุณค่า ให้กับแหล่งท่องเที่ยวได้ การวางแผนและออกแบบสิ่งอ านวยความ
สะดวกในแหล่งท่องเที่ยว จึงควรด าเนินการอย่างระมัดระวัง 
 สิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์  
 สิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ควรสะท้อนถึง
ความเป็นเอกลักษณ์ของพ้ืนที่ ที่ธรรมชาติหรือวัฒนธรรมท้องถิ่นได้สร้างสรรค์มา และควรมีบทบาท 
ในการกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวได้ตระหนักถึงเจตนารมย์ของการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ การพัฒนา สิ่ง
อ านวยความสะดวกควรเป็นเสมือนการสร้าง "แบบอย่าง" หรือ "role model" ส าหรับ นักท่องเที่ยว 
เช่น สถาปัตยกรรมของที่พักค้างคืนควรให้อารมณ์และความรู้สึกท่ีกระตุ้นให้ นักท่องเที่ยวได้ตระหนัก
ว่าได้เข้ามาอยู่ใกล้ชิดกับธรรมชาติ และมีพฤติกรรมคล้อยตามในการรักษา สภาพธรรมชาติ ช่วย
ป้องกันผลกระทบที่อาจเกิด และช่วยกันอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ เช่น โดยการประหยัดพลังงาน
และการน าของเก่ากลับมาใช้ใหม่ (Recycle) เป็นต้น      
 ปัจจุบันยังไม่ปรากฏว่ามีการก าหนดมาตรฐานที่ชัดเจนส าหรับการออกแบบสิ่งอ านวยความ
สะดวกในแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ อย่างไรก็ดี กรมอุทยานแห่งชาติ ของ
สหรัฐอเมริกา  (US National Park Service) ได้พยายามก าหนดกรอบของสิ่งอ านวย ความสะดวก
ส าหรับการท่องเที่ยวในพ้ืนที่อนุรักษ์ขึ้น โดยมีประเด็นโดยสรุปได้ดังนี้ สิ่งอ านวยความสะดวก
ประเภทอาคาร ให้ความส าคัญกับเรื่องของแสงสว่าง การถ่ายเทของ อากาศ ทิศทางลม และความ
ผสมกลมกลืนกับสภาพแวดล้อมตาม ธรรมชาติของแหล่งท่องเที่ยว ระบบคมนาคมและการหมุนเวียน 
(Circulation) ภายในแหล่งท่องเที่ยว: ให้ความส าคัญกับ เส้นทางคมนาคมทางเลือก เช่น ทาง
จักรยาน ทางเดินเท้า ทางขี่ม้า ทางส าหรับพายเรือ ฯลฯ ควบคู่กับระบบถนน-ลานจอดรถท่ีเป็น
มาตรฐานและระบบป้าย-สัญลักษณ์ ที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับทิศทาง และท่ีตั้งของแหล่งท่องเที่ยวอย่าง
ชัดเจน ระบบสาธารณูปโภค เน้นระบบที่ใช้พลังงานอย่างประหยัด และมีประสิทธิภาพ อนุรักษ์น้ า 
ก าจัดน้ าเสีย และของเสียอย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึงมีการน าของเก่า กลับมาใช้ใหม่   
 



36 
 

 การออกแบบโดยภาพรวมให้ความส าคัญกับการลดผลกระทบสิ่งแวดล้อมจากการพัฒนา 
ทั้งในและนอกแหล่งท่องเที่ยวและให้ความรู้เกี่ยวกับการพัฒนาอย่างยั่งยืนต่อผู้ใช้ประโยชน์สิ่งอ านวย
ความสะดวก/ผู้มาเยือนอย่าง ต่อเนื่องโดยภาพรวม กรอบของสิ่งอ านวยความสะดวกและ การ
ออกแบบ สิ่งอ านวยความสะดวกดังกล่าว น่าจะสามารถใช้เป็นกรอบของสิ่งอ านวย ความสะดวกใน
แหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ได้ในระดับหนึ่ง   
 ส าหรับมุมมองด้านการจัดการพื้นที่สิ่งอ านวยความสะดวกในแหล่งท่องเที่ยวแบบการ
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์อาจจ าแนกออกเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้     
 1. สิ่งอ านวยความสะดวกที่จัดสร้างข้ึนเพื่อวัตถุประสงค์ในการป้องกันผลกระทบ จากการ
ท่องเที่ยวและกิจกรรมของมนุษย์ที่มีต่อธรรมชาติ       
 2. สิ่งอ านวยความสะดวกที่จัดสร้างข้ึนเพื่อเป็นเครื่องมือสื่อความหมายเพื่อให้ความรู้ สร้าง
ความเข้าใจ และความเพลิดเพลินแก่นักท่องเที่ยวในการศึกษาธรรมชาติและเรียนรู้วัฒนธรรม  
 3. สิ่งอ านวยความสะดวกที่จัดสร้างข้ึนเพื่ออ านวยความสะดวก (รวมความปลอดภัย) /เพ่ิม
ความสะดวกสบายในการประกอบกิจกรรมให้กับนักท่องเที่ยวในรูปแบบที่เรียบง่าย กลมกลืน กับ
ธรรมชาติและวัฒนธรรมท้องถิ่น        
 4. สิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่หรือผู้ที่ท าหน้าที่ดูแลพ้ืนที่ 
 สิ่งอ านวยความสะดวกท่ีส าคัญเป็นอันดับต้นๆ ได้แก่ สิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือป้องกัน 
รักษาธรรมชาติ และสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือการเรียนรู้และ ศึกษาธรรมชาติ ส่วนสิ่งอ านวย ความ
สะดวกเพ่ือความสะดวกสบายและสิ่งอ านวยความสะดวก ส าหรับการปฏิบัติงาน ของเจ้าหน้าที่มี
ความส าคัญในอันดับรองๆลงมา อย่างไรก็ดี ไม่มีกฎเกณฑ์ ที่ตายตัวเกี่ยวกับชนิด ปริมาณ และขนาด
ของสิ่งอ านวยความสะดวกแต่ละลักษณะที่เหมาะสม กับแหล่งท่องเที่ยว แต่ละแหล่ง ขึ้นอยู่กับ
ลักษณะของแหล่งท่องเที่ยว (Site Setting) และวัตถุประสงค์ของการจัดการ พื้นที่แต่ละแห่งเป็นหลัก 
ข้อควรพิจารณาในการ พัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกในแหล่งท่องเที่ยว แบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์
 แนวคิดในการออกแบบเพ่ือการพัฒนาอย่างยั่งยืน (Sustainable Design) เป็นแนวคิดท่ีควร
น ามาพิจารณาในการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกในแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
แนวคิดนี้ถือก าเนิดมาในช่วง 2 ทศวรรษที่ผ่านมา พร้อมๆกับการแพร่ขยายของ แนวความคิดด้านการ
อนุรักษ์ซึ่งสนับสนุนให้มีการใช้ทรัพยากรบนผืนโลกอย่างชาญฉลาด ให้เกิด การสูญเสียน้อยที่สุด และ
สามารถคงฐานทรัพยากรอยู่ได้อย่างยั่งยืน        
 การออกแบบเพื่อการพัฒนาอย่างยั่งยืนมุ่งที่จะให้เทคโนโลยีต่างๆในอนาคตมีความเหมาะสม
และผสมกลมกลืนกับรูปแบบและขนาดของชีวภูมิภาค (Bioregional Patterns and Scales) รักษา
ไว้ซึ่งความหลากหลายทางชีวภาพและความยั่งยืนของสิ่งแวดล้อม (รักษาคุณภาพอากาศ น้ า ดินและ
อ่ืนๆ) และลดผลกระทบจากการพัฒนาตามแบบที่ก าหนดต่อทรัพยากรทางธรรมชาติ และทรัพยากร
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ทางวัฒนธรรมทั้งในระดับท้องถิ่น ภูมิภาค และระดับโลก ทั้งนี้ไม่ได้หมายความว่า มนุษย์จะสูญเสีย
คุณภาพชีวิตที่เคยมีและการพัฒนาทางเศรษฐกิจหยุดชะงัก แนวคิดนี้เพียงแต่ สนับสนุนให้มนุษย์
บริโภคและด าเนินกิจกรรมการพัฒนาอย่างประหยัดและมีความรับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและสังคม
มากขึ้น ซึ่งก็สอดคล้องกับหลักการโดยภาพรวมของการท่องเที่ยว เชิงอนุรักษ์ และสถานการณ์
ปัจจุบันของประเทศ        
 นอกเหนือจากค าว่า "Sustainable Design" ที่ถูกบัญญัติขึ้นและใช้กันอย่างแพร่หลาย ในหมู่
นักวางแผนและออกแบบแล้ว ก็ยังมีศัพท์บัญญัติค าอ่ืนๆอีกหลายค า ซึ่งถ้าหากแปล ความเป็น
ภาษาไทยก็คงให้ความหมายไม่แตกต่างไปจากค าว่า "การออกแบบเพ่ือการพัฒนาอย่างยั่งยืน" ซ่ึง
น ามาใช้ในคู่มือฉบับนี้ ได้แก่ค าว่า "Design with Nature" "Eenvironmentally Sensitive Design" 
เหล่านี้เป็นต้น        
 การออกแบบสิ่งอ านวยความสะดวกและออกแบบตกแต่งภูมิทัศน์   
 การออกแบบสิ่งอ านวยความสะดวกเป็นการน าแนวคิดและหลักการในการออกแบบเพ่ือการ
พัฒนาอย่างยั่งยืน มาประยุกต์เข้ากับเงื่อนไขเฉพาะของแหล่งท่องเที่ยวแต่ละแหล่ง ทั้งในส่วนของ 
กิจกรรมการใช้ประโยชน์และศักยภาพของบริเวณ แล้วก าหนดรูปแบบของสิ่งอ านวย ความสะดวก
ประเภทต่างๆที่เหมาะสมสอดคล้องกับเงื่อนไขของแหล่งท่องเที่ยว   
 ส าหรับการออกแบบตกแต่งภูมิทัศน์ ซึ่งเป็นการใช้พรรณไม้และวัสดุต่างๆเข้ามา ประดับ
ตกแต่งพ้ืนที่เพ่ือให้สภาพแวดล้อมหรือทัศนียภาพโดยรวมของแหล่งท่องเที่ยวโดยรวมดีข้ึนนั้น ก็เป็น
การด าเนินการอีกส่วนหนึ่งที่จะช่วยให้การพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวมีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น อย่างไรก็ดีการ
ตกแต่งภูมิทัศน์ในแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ จะแตกต่างไปจากการ ตกแต่งภูมิ
ทัศน์ในแหล่งท่องเที่ยวทั่วไป โดยมีหลักในการพิจารณาโดยสรุปได้ดังนี้ 
 1. การรักษาต้นไม้เดิมในพ้ืนที่ การวางผังอาคารหรือสิ่งก่อสร้างต่างๆแนวทางสัญจร ที่จอด
รถ ฯลฯ ไม่ควรไปกระทบกับไม้ยืนต้นเดิมที่มีอยู่แล้ว เช่น ไม้ขนาดใหญ่ที่มีอายุหลายสิบปี ไม้ท่ีหายาก 
ฯลฯ ควรก าหนดที่ตั้งสิ่งอ านวยความสะดวกโดยเฉพาะอย่างยิ่งที่เป็นโครงสร้างขนาดใหญ่ ในบริเวณท่ี
ไม่มีต้นไม้ขึ้นหนาแน่นหรือมีแต่ต้นไม้ขนาดเล็ก       2.  
 การเลือกใช้พรรณไม้ การตกแต่งภูมิทัศน์ในแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งที่มีสถานภาพเป็นพื้นที่อนุรักษ์ตามกฎหมาย เช่น อุทยานแห่งชาติ เขตรักษาพันธุ์
สัตว์ป่า ไม่ควรน าไม้ต่างถ่ินเข้าไปใช้ตกแต่งพ้ืนที่ หากแต่ควรพิจารณาไม้ ในพ้ืนที่ๆมีคุณสมบัติ
เหมาะสมเป็นหลัก ไม้พ้ืนถิ่นนอกจากจะเหมาะสมกับสภาพภูมิประเทศ และทนต่อสภาพอากาศแล้ว 
ยังช่วยประหยัดงบประมาณในการจัดหาไม้ประดับอ่ืนๆ และยังช่วยป้องกันปัญหาการแพร่กระจาย
ของชนิดพันธุ์ต่างถ่ิน ตลอดจนการระบาดของโรค และแมลงที่อาจติดมากับชนิดพันธุ์ดังกล่าว ซึ่ง
นับเป็นผลกระทบร้ายแรงที่เกิดกับระบบนิเวศ        
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 การเลือกพรรณไม้นอกจากจะต้องพิจารณาความเหมาะสมในเชิงนิเวศแล้ว ยังจะต้อง 
พิจารณาความเหมาะสมในด้านการออกแบบ นักออกแบบต้องเข้าใจประเภทของต้นไม้ และ
คุณสมบัติที่แตกต่างกันของไม้แต่ละประเภท เช่น       
 ไม้ยืนต้น (Trees) ที่มีความสูงตั้งแต่ 6 เมตรขึ้นไป สามารถใช้ประโยชน์ได้หลายอย่าง เช่น 
ให้ร่มเงา ก าบังลม กรองเสียง กรองฝุ่น เหล่านี้เป็นต้น     
 ไม้พุ่ม (Shrubs) ที่มีความสูงไม่เกิน 5 เมตร สามารถใช้ก าบังลม ใช้เป็นฉากกั้นเพ่ือความเป็น
สัดส่วนของพ้ืนที่แต่ละบริเวณ ตลอดจนก าหนดขอบเขตทางเดิน   
 ไม้เลื้อย (Vines) ให้ความรู้สึกอ่อนช้อย เคลื่อนไหว ใช้ประโยชน์ในด้านบังแดด บังสายตา กัน
ลม กันฝุ่น เป็นต้น           
 พืชคลุมดิน (Gground Covers) (ไม้ที่สูงจากพ้ืนไม่เกิน 0.40 เมตร) สามารถใช้ประกอบ 
ต้นไม้อ่ืน ใช้แทนหญ้า ปลูกตามท่ีลาดชันเพื่อป้องกันการชะล้างพังทลายของดิน ช่วยรักษาความชื้น ที่
ผิวดิน เป็นต้น           
 นอกจากประเภทของไม้แล้ว คุณสมบัติอ่ืนๆของพรรณไม้ที่ต้องพิจารณา ได้แก่ ขนาดทรงพุ่ม 
อัตราการเจริญเติบโต ผิวสัมผัสของทรงพุ่ม สีของใบและดอกตลอดจนความยากง่ายในการดูแลรักษา 
 3. การเลือกต าแหน่งในการตกแต่งด้วยต้นไม้ ในแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยว เชิง
อนุรักษ์ การน าต้นไม้ไปใช้ประโยชน์ประดับตกแต่งต้องค านึงถึงต าแหน่ง หรือบริเวณให้เหมาะสม ใน
เขตพ้ืนที่ๆสงวนไว้เป็นพื้นที่ธรรมชาติ เช่น บริเวณน้ าตก ถ้ า ชายทะเล ฯลฯ ไม่ควรจัดตกแต่ง ด้วย
ต้นไม้เพ่ิมเติมจนมีลักษณะไม่เป็นธรรมชาติ บริเวณเขตบริการหลักอาจตกแต่งด้วยต้นไม้ ได้ตาม
สมควร เช่น บริเวณรอบๆส านักงานหรือที่ท าการฯ บริเวณอาคารศูนย์นิทรรศการ บริเวณบ้านพัก
นักท่องเที่ยว บ้านพักของเจ้าหน้าที่ เป็นต้น โดยการปลูกต้นไม้เพ่ือตกแต่ง จะต้องให้มีลักษณะเป็น
กลุ่มตามธรรมชาติ หรือมีรูปแบบที่แตกต่างจากธรรมชาติไม่มากจนเกินไป 
 4. วัตถุประสงค์ในการใช้ต้นไม้แต่ละประเภท การน าต้นไม้ไปใช้ให้ตรงตามวัตถุประสงค์ ไม่
ว่าจะเพ่ือความสวยงามหรือเพ่ือการใช้ประโยชน์ จัดเป็นสิ่งที่ส าคัญที่จะต้องพิจารณา 
 บริเวณป้ายทางเข้าแหล่งท่องเที่ยวและบริเวณโดยรอบส านักงานหรือจุดที่เป็นศูนย์รวมของ 
การให้บริการ ควรจัดตกแต่งภูมิทัศน์ให้สวยงามมากกว่าจุดอื่นๆโดยใช้ต้นไม้ได้ทั้ง 4 ประเภท 
ประกอบกัน 
  การใช้ต้นไม้เป็นฉากก้ันเพ่ือบังสายตาไม่ให้เห็นทัศนียภาพที่ไม่เหมาะสม ควรท าในบริเวณ 
ต่างๆ เช่น บริเวณท่ีทิ้งขยะ บริเวณหน้าห้องน้ า-ห้องสุขา เป็นต้น โดยอาจใช้ไม้ยืนต้น ไม้พุ่ม หรือใช้ 
ร่วมกันทั้ง 2 ประเภท แต่ไม้ที่ใช้ควรจะมีทรงพุ่มที่ความหนาแน่นตลอดปี ไม่ควรเป็นไม้ผลัดใบ 
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  การใช้ต้นไม้เพ่ือให้ร่มเงา ควรท าในบริเวณท่ีผู้ใช้ประโยชน์จ าเป็นต้องแวะพัก เช่น บริเวณ
ลานจอดรถ บริเวณลานส าหรับนั่งพักผ่อน ฯลฯ โดยควรใช้ไม้ยืนต้นที่มีทรงพุ่มค่อนข้าง หนาแน่น
ตลอดปี พุ่มใบกว้าง เจริญเติบโตเร็ว แข็งแรงและกิ่งไม่เปราะหักง่าย 
  การใช้ต้นไม้เพ่ือป้องกันการพังทลายของหน้าดิน ควรท าทุกบริเวณท่ีมีความเสี่ยง เช่น 
บริเวณท่ีลาดชันมากๆ โดยอาจใช้ไม้ยืนต้น ไม้พุ่ม และไม้คลุมดินประกอบกัน เพื่อลดความ แรงของ
น้ าฝนที่ตกลงมากระทบผิวดิน 
 5. รูปแบบของการออกแบบ การตกแต่งภูมิทัศน์ในแหล่งท่องเที่ยวแบบการท่องเที่ยว เชิง
อนุรักษ์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติควรออกแบบในลักษณะที่เป็นธรรมชาติ 
(Informal Style) ที่เรียบง่าย กลมกลืนกับสภาพธรรมชาติดั้งเดิมของพ้ืนที่ มากกว่าลักษณะ แบบ
ประดิษฐ์ (Formal Style) การออกแบบในลักษณะที่เป็นธรรมชาตินอกจากจะให้ความงาม ที่
กลมกลืนแล้ว ยังดูแลรักษาง่ายกว่าการออกแบบเป็นลักษณะแบบประดิษฐ์ ส าหรับ แหล่งท่องเที่ยว 
ทางวัฒนธรรม โดยเฉพาะอย่างยิ่งแหล่งท่องเที่ยวประเภทโบราณสถาน สามารถที่จะน าการออกแบบ 
เป็นลักษณะแบบประดิษฐ์มาใช้ได้ แต่ต้องกลมกลืนกับสิ่งก่อสร้าง เดิมในพ้ืนที่ 
  6. การใช้วัสดุประกอบภูมิทัศน์ ในกรณีของการน าวัสดุมาประดับพ้ืนที่เพ่ิมเติม เพ่ือให้การ
ออกแบบภูมิทัศน์ดูสวยงามขึ้น เช่น โคมไฟ แผ่นทางเดิน หินขนาดต่างๆ ฯลฯ สิ่งที่ต้องพิจารณาเป็น
พิเศษ คือ วัสดุที่น ามาใช้นั้นต้องกลมกลืนกับสภาพธรรมชาติ ราคาไม่แพง ทนทาน ดูแลรักษาง่าย 
ควรเน้นวัสดุที่หาได้ในพ้ืนที่ แต่จะต้องไม่เป็นการท าลาย ธรรมชาติ เพ่ือน าเอาวัสดุนั้นมาใช้ เช่น การ
ตัดต้นไม้ขนาดใหญ่เพ่ือน ามาท าเป็นแผ่นทางเดิน การระเบิดภูเขาเพ่ือน าหินมาก่อสร้างหรือการ
ท าลายปะการังเพ่ือน ามาประดับ เป็นต้น 
 การพัฒนาตามแบบ 
 ในการน าแบบสิ่งอ านวยความสะดวกและแบบในการตกแต่งภูมิทัศน์ไปพัฒนาในพ้ืนที่จริงสิ่ง
ที่จะต้องให้ความส าคัญอย่างมาก 3 ประการ คือ 
  ผลกระทบจากการพัฒนาพื้นที่ เช่น การชะล้างพังทลายของดิน การรบกวนสัตว์ป่าที่อาศัย 
อยู่ในบริเวณใกล้เคียง การเกิดมลพิษทางเสียง ผู้รับผิดชอบการพัฒนาจะต้องหาวิธีการป้องกัน 
ผลกระทบทุกรูปแบบที่อาจเกิด 
  พยายามลดของเสียและน าเศษวัสดุเหลือใช้มาใช้ประโยชน์ เช่น น าเอาเศษไม้ในการก่อสร้าง 
มาท าเป็นป้ายบอกทิศทาง 
  พยายามใช้เทคโนโลยี และช่างที่มีในท้องถิ่น เพื่อกระจายรายได้จากการพัฒนาไปสู่ชุมชน 
และเพ่ือความสะดวกในการบ ารุงรักษาสิ่งอ านวยความสะดวกในระยะยาว 
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2.6 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 เกษราศินี อินไชย (2554) ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักในการท่องเที่ยว
ภายในประเทศของวัยท างานตอนต้น: กรณีศึกษาวัยท างานตอนต้นในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
พิษณุโลก 
 การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักในการท่องเที่ยวภายในประเทศ ของ
วัยท างานตอนต้น : กรณีศึกษาวัยท างานตอนต้นในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก” มีวัตถุประสงค์
เพ่ือ 1) ศึกษาแนวทางในการเลือกที่พักในการท่องเที่ยวภายในประเทศของ วัยท างาน ตอนต้น 2) 
ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักในการท่องเที่ยวของวัยท างานตอนต้น 3) น าผล
การศึกษาท่ีได้เป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจที่พักเพ่ือให้สนองต่อความต้องการของวัยท างาน 
ตอนต้นต่อไป กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ วัยท างานตอนต้นอายุระหว่าง 20-35 ปี ที่ท างาน
และอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก เครื่องมือที่ใช้ คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ได้แก่ 
ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มี
สถานภาพโสด ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ระยะเวลา
ท างานไม่เกิน 5 ปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,001-20,000 บาท จ านวนครั้งที่ ท่องเที่ยว
ภายในประเทศในหนึ่งปี คือ 3-4 ครั้ง วัตถุประสงค์ในการเดินทางเพ่ือพักผ่อน จ านวนผู้ร่วมเดินทาง
ในแต่ละครั้ง คือ 4-5 คน บุคคลที่ร่วมเดินทาง คือ เพ่ือนสนิท สถานที่พัก ส่วนใหญ่คือ รีสอร์ท/
ฟาร์มสเตย์ มีระยะเวลาในการเข้าพัก 1-2 วัน บุคคลที่มีส่วนร่วม ในการ เลือกที่พัก คือ ครอบครัว 
ค่าใช้จ่ายในการเข้าพัก/คน/คืน อยู่ที่ 501-1,000 บาท ช่องทางใน การรับข่าวสารเกี่ยวกับแหล่งที่พัก 
คือ เพื่อน ช าระเงินโดยการโอนเงินผ่านบัญชีธนาคาร รูปแบบที่พักส่วนใหญ่ คือ เกสเฮาส์ 
 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านบุคลากรและการบริการเป็นอันดับหนึ่ง ด้านความ 
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินเป็นอันดับสอง ด้านสถานที่เป็นอันดับสาม ด้านราคาเป็นอันดับสี่ ด้าน
การส่งเสริมการขายเป็นอันดับห้า และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นอันดับสุดท้าย แต่เมื่อ 
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ ด้านราคา คือ ความ
เหมาะสมของราคาท่ีพัก ด้านสถานที่ คือ ความสวยงามของที่พักหรือห้องพัก ด้านการส่งเสริม 
การตลาด คือ การส่งเสริมการขายด้วยวิธีการให้ส่วนลดหรือสิทธิพิเศษ ด้านบุคลากรและการบริการ 
คือ พนักงานมีความเอาใจใส่กระตือรือร้นและเป็นกันเองกับผู้ใช้บริการ ด้านความปลอดภัย ในชีวิต
และทรัพย์สิน คือ ความปลอดภัยของที่พัก และด้านช่องทางการ จัดจ าหน่าย คือ มีเบอร์โทรศัพท์
ติดต่อเพ่ือจองห้องพักและแบบสอบถาม 
 ประภัสสร ชัยวัง (2556) พฤติกรรมการเลือกที่พักของนักท่องเที่ยว อ าเภอปาย จังหวัด
แม่ฮ่องสอน คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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 การค้นคว้าวิจัยอิสระในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาพฤติกรรมท่องเที่ยว และปัจจัย ที่
มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการที่พักของของนักท่องเที่ยวในอ าเภอปาย จังหวัดแม่ฮ่องสอน โดยใช้ 
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการศึกษา โดยสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 160 คน ท าการวิเคราะห์ข้อมูล 
เชิงพรรณนาในรูปแบบความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย เพ่ืออธิบายถึงพฤติกรรมในการเลือกที่พักของ 
นักท่องเที่ยว และใช้มาตรวัดเกณฑ์การให้คะแนนโดยเทคนิคความคิดเห็นแบบ Likert Scale 
 ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ อยู่ในช่วง
ระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
เอกชน และมีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วงระหว่าง 10,001-20,000 บาท 
 ผลการศึกษาข้อมูลด้านพฤติกรรมการท่องเที่ยวของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็น 
นักท่องเที่ยวที่ไม่เคยมาเท่ียวในอ าเภอปาย จังหวัดแม่ฮ่องสอนมาก่อน เดินทางโดยรถส่วนตัว มี
จุดประสงค์ในการมาเที่ยวเพื่อมาพักผ่อน มีผู้ร่วมเดินทางคือเพ่ือน มีการศึกษาค้นคว้าในเรื่อง ของ
สถานที่ท่องเที่ยวและการเลือกท่ีพักโดยแหล่งสื่อทางอินเตอร์เน็ต มีระยะเวลาพ านักท่ีอ าเภอปาย 
จังหวัดแม่ฮ่องสอน อยู่ที่ 2 วัน โดยเลือกพักประเภทโรงแรม และเลือกห้องพักท่ีมีราคาของห้องพัก 
ต่อคืนอยู่ในช่วงราคา 501-1,000 บาท 
 ผลการศึกษาข้อมูลด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการที่พักของนักท่องเที่ยว พบว่า 
ปัจจัยี่มีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุดคือ ปัจจัยด้านราคา รองลงมาคือ ปัจจัยด้านสิ่งอ านวย ความ
สะดวก และปัจจัยด้านความมีชื่อเสียง ตามล าดับ 
 และผลจากการศึกษาในส่วนสุดท้าย คือผลจากการศึกษาข้อมูลด้านความพึงพอใจ ของ
นักท่องเที่ยวที่มีต่อบริการที่พัก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ให้ความพึงพอใจ โดยรวมกับ
สถานที่พักในระดับมาก โดยมีความพึงพอใจในเรื่องราคาของห้องพักท่ีเหมาะสม กับคุณภาพท่ีได้รับ
มากที่สุด รองลงมาคือมีความพึงพอใจในด้านสิ่งอ านวยความสะดวก และด้านอาหารและเครื่องดื่ม 
ตามล าดับ และมีความพึงพอใจในด้านความปลอดภัยน้อยที่สุด 
 สุรีพร ภัทราพรนันท์ (2541) ทัศนคติของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ 
กรณีศึกษาอุทยานแห่งชาติในจังหวัดกาญจนบุรี คณะสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยมหิดล 
 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติของนักท่องเที่ยวใน 
อุทยานแห่งชาติของจังหวัดกาญจนบุรี ที่มีต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ โดยศึกษาตัวแปร ภูมิล าเนา 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายได้ การได้รับข้อมูลข่าวสารจ านวนครั้งของ การ
ท่องเที่ยวต่อปี ประสบการณ์การมีส่วนร่วมด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะการท่องเที่ยว และความรู้ 
เกี่ยวกับการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักท่องเที่ยว ใน
อุทยานแห่งชาติเอราวัณ อุทยานแห่งชาติไทรโยค อุทยานแห่งชาติรัตนโกสินทร์ อุทยานแห่งชาติเขื่อน
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ศรีนครินทร์ อุทยานแห่งชาติเขาแหลม รวม 390 ตัวอย่าง ใช้ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ย ฐานนิยม และ
ทดสอบความเป็นอิสระต่อกันระหว่างทัศนคติต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ของนักท่องเที่ยวในอุทยาน
แห่งชาติของจังหวัดกาญจนบุรีกัยตัวแปรที่ศึกษาด้ายค่าสถิติไค-สแควร์(Chi-square test) 
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความรู้เกี่ยวกับการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ระดับปาน
กลาง โดยมีความรู้เรื่องเป้าหมาย,วัตถุประสงค์ของการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์มากกว่าความรู้เรื่องการ 
จัดการ,การมีส่วนร่วมของประชาชน มีทัศนคติต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์เชิงบวกหรือส่งเสริมการ 
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ระดับปานกลางถึงสูง โดยมีทัศนคติต่อการให้สิ่งแวดล้อมศึกษาในทิศทาง บวก
สูงสุด ผลการทดสอบความเป็นอิสระต่อกันพบว่าทัศนคติต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ของ
นักท่องเที่ยวในอุทยานแห่งชาติของจังหวัดกาญจนบุรีแตกต่างกันตามสถานภาพสมรส การศึกษา 
และความรู้เกี่ยวกับการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์แต่ไม่แตกต่างกันตาม ภูมิล าเนา เพศ อายุ อาชีพ รายได้ 
การได้รับข่าวสาร ประสบการณ์การมีส่วนร่วมด้านสิ่งแวดล้อม จ านวนครั้งของการท่องเที่ยวต่อปี 
และลักษณะการท่องเที่ยวอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงควรส่งเสริมการท่องเที่ยว เชิง
อนุรักษ์ในอุทยานแห่งชาติของจังหวัดกาญจนบุรี ควรให้สิ่งแวดล้อมศึกษากับนักท่องเที่ยว โดยมี
กระบวนการเรียนรู้และมีหลักสูตรชัดเจน รวมทั้งเปิดโอกาสให้ประชาชนในท้องถิ่นเข้ามามี ส่วนร่วม
ในการจัดการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์มากข้ึน 
 พวงพิศ บุญนะรัตน์ (2549) ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์
ในจังหวัดสมุทธสงคราม บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
 การศึกษาค้นคว้าแบบอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว ที่มีต่อ
การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ในจังหวัดสมุทธสงคราม ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม จาก
นักท่องเที่ยวที่ท่องเที่ยวและพักค้างในจังหวัดสมุทธสงคราม จ านวน 318 ตัวอย่าง ในการเก็บ 
รวบรวมข้อมูลจะใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบสะดวกในสถานที่พักค้างที่มีกิจกรรมท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์ สถิติที่ใช้ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และการทดสอบสมมุติฐานโดยใช้ Chi-Square 
และ Paired-Saple t-test 
 จากการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงมรสถานภาพโสด อายุระหว่าง 21-
40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาท และมีอาชีพรับราชการ 
 การศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยว จาก
จังหวัดภาคกลาง มีเวลาพักผ่อนท่องเที่ยวในประเทศโดยเฉลี่ยปีละ 1-2 ครั้ง ซึ่งแต่ละครั้ง จะใช้เวลา
พักผ่อนท่องเที่ยว 1-2 วัน มีจ านวนผู้ร่วมเดินทางในการพักผ่อนแต่ละครั้งประมาณ 2-3 คน สถานที่
ท่องเที่ยวในประเทศที่ชอบที่สุดคือ ทะเล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยกับการ ท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์ในปัจจุบัน ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ใน จังหวัด
สมุทรสงครามโดยมีบุคคลแนะน า ซึ่งเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยรถยนต์ ส่วนตัว 
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ซึ่งส่วนใหญ่เป็นการเดินทางพักผ่อนท่องเที่ยวเป็นครั้งแรก โดยมีผู้ร่วมเดินทาง 2-3 คน มีการใช้จ่าย
ในการเดินทางพักผ่อนท่องเที่ยวอยู่ระหว่าง 1,001-3,000 บาท ส่วนใหญ่ใช้เวลาพักผ่อน ท่องเที่ยวใน
จังหวัดสมุทรสงคราม 2-3 วัน 
 จากการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความคาดหวังของผู้ตอบแบบสอบถามด้านภาพรวมโดยทั่วไป
ของการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ด้านที่พัก ด้านอาหาร ด้านกิจกรรม ด้านร้านจ าหน่ายของที่ระลึก/ของ
ฝาก ด้านสถานที่จอดรถ และค่าเฉลี่ยการรับรู้จริง พบว่า ค่าเฉลี่ยความคาดหวังด้านภาพรวม
โดยทั่วไปของ การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ด้านที่พัก ด้านอาหาร ด้านกิจกรรม ด้านร้านจ าหน่ายของที่
ระลึก/ของฝาก น้อยกว่าการรับรู้จริง สรุปว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจขณะที่การรับรู้จริง ที่
ด้านสถานที่ จอดรถน้อยกว่าที่คาดหวังไว้ สรุปว่าผู้ตอบแบบสอบถามไม่พึงพอใจเกี่ยวกับ สถานที่จอด
รถ 
   



บทที ่3 
ระเบยีบวธิกีารวจิยั 

 
 งานวิจัยเรื่องการศึกษาการจัดตั้ง โครงการธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ “เดอะวิลล่า กาญจนบุรี” 
อ าเภอศรีสวัสดิ์ จังหวัดกาญจนบุรี โดยรายละเอียดของระเบียบวิธีการวิจัยสามารถแบ่งได้ ดังนี้ 
 3.1 ประชากรในการวิจัย 
 3.2 กลุ่มตัวอย่างและขนาดตัวอย่าง 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
  3.3.1 แบบสอบถาม 
  3.3.2 แบบสัมภาษณ์ (Interview Method) 
 3.4 วิธีเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.5 การวิเคราะข้อมูล 
 
3.1 ประชากรในการวจิยั 
 ประชากร (Population) ที่ก าหนดส าหรับการท าการศึกษาเก็บข้อมูลคือ บุคคลที่ชื่นชอบ 
การท่องเที่ยวทางธรรมชาติ ที่มาท่องเที่ยวใน อ าเภอศรีสวัสดิ์ จังหวัดกาญจนบุรีจ านวน 385 ตัวอย่าง  
 
3.2 กลุม่ตวัอย่างและขนาดตวัอยา่ง 
  บุคคลที่ชื่นชอบการท่องเที่ยวทางธรรมชาติ ใช้วิธีการสุ่มแบบบังเอิญในช่วงเดือนมิถุนายน 
ถึง กรกฎาคม 2558 จ านวน 385 ตัวอย่าง ซึ่งสามารถก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตร ก าหนด
ขนาดตัวอย่างของ Cochran (1953) ดังนี้ 
  สูตร n  = p(1-p)z2 
    d2 
 n แทน จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
 p แทน สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยต้องการ (0.5) 
 z แทน ความมั่นใจที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 มีค่าเท่ากับ 1.96 (มั่นใจ 95%) 
 d แทน สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ (0.05) 
แทนค่าในสูตร 
  n = 0.5(1-0.5)(1.96)2 
   (0.05)2 
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  n = 0.25(3.8416) 
   0.0025 

n = 0.9604 
      0.0025 

  n = 384.16 หรือประมาณ 385 
 
3.3 เครื่องมือทีใ่ช้ในการเกบ็ขอ้มลู 
 3.3.1 แบบสอบถาม (Questionnaire Method) 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามโดยให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถาม เพ่ือท าให้
ทราบข้อมูลเกี่ยวกับความเห็นของนักท่องเที่ยวเกี่ยวกับ โครงการธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ เดอะวิลล่า 
กาญจนบุรี โดยเนื้อหาประกอบด้วย 4 ส่วนดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว และวัตุประสงค์ในการท่องเที่ยว ลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
(Closed Form) ลักษณะการตอบแบบสอบถามเป็นแบบ Check List  ให้ผู้ตอบเลือกเพียง ค าตอบ
เดียว 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมด้านการท่องเที่ยว ได้แก่ การถามพฤติกรรม ด้านการ
ท่องเที่ยว ลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed Form) ลักษณะ การตอบแบบสอบถามเป็น
แบบ Check List  ให้ผู้ตอบเลือกเพียงค าตอบเดียว 
 ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยในการเลือกใช้บริการที่พัก  
 ส่วนที่ 4 ค าถามเกี่ยวกับความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมอนุรักษ์ธรรมชาติ  
 ส่วนที่ 5 ค าถามเกี่ยวกับวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ ใช้ลักษณะแบบสอบถามแบบ 
มาตราจัดอันดับ (Rating Scale) 5 ระดับ คือ 
  1 หมายถึง  ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
  2 หมายถึง  ไม่เห็นด้วย 
  3 หมายถึง  ไม่แน่ใจ 
  4 หมายถึง  เห็นด้วย 
  5 หมายถึง  เห็นด้วยอย่างยิ่ง  
 ส่วนที่ 6 ความเห็นและข้อเสนอแนะ เป็นการแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ เกี่ยวกับ
การทอ่งเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด 
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 3.3.2 แบบสัมภาษณ์ (Interview Method)  
 การสัมภาษณ์เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบเผชิญหน้า (Face-to-face Contract) อาศัย
การสนทนาซักถามระหว่างผู้สัมภาษณ์และผู้ถูกสัมภาษณ์ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์โดยใช้แบบ 
(Structured Interview) เป็นการสัมภาษณ์ตามแบบที่ได้สร้างข้ึนไว้ล่วงหน้าเรียบร้อยแล้ว โดย
สัมภาษณ์ บุคคลดังต่อไปนี้ 
 1. อิสสระพงษ์ แทนศิริ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 29 กรกฎาคม 2557) ผู้อ านวยการส านักงาน 
ททท. ส านักงาน จ.กาญจนบุรี 
 2. ฐิติ โสมภีร ์(การสื่อสารส่วนบุคคล, 30 กรกฎาคม 2557) หัวหน้าอุทยานแห่งชาติเขื่อนศรี
นครินทร์ 
 3. อารยา ทองค า (การสื่อสารส่วนบุคคล, 29 กรกฎาคม 2557) ผู้จัดการทั่วไป บริษัทศรี
ชงโค จ ากัด 

ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ 
 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งได้
ด าเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 
 1. ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องรวมทั้งหลักการ และวิธีการสร้างแบบสอบถาม เพื่อ
วิจัย ตลอดจนก าหนดกรอบแนวความคิดการวิจัย โดยได้รับค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
 2. ศึกษาข้อมูลจากหนังสือ เอกสาร บทความและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือ น ามาใช้เป็น
แนวทางในการสร้างค าถาม 
 3. ก าหนดประเด็นและขอบเขตของค าถามให้มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ แนวคิดและ
ทฤษฎีที่ใช้ในงานวิจัย 
 4. ด าเนินการสร้างแบบสอบถามฉบับร่าง 
 5. น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้น เสนอกับอาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบและเสนอแนะ เพ่ือ
เพ่ิมเติมน าไปปรับปรุงในส่วนที่ยังไม่สมบูรณ์ 
 6. ท าการปรับปรุงแบบสอบถามให้สมบูรณ์ตามที่อาจารย์ที่ปรึกษาได้เสนอแนะ 
 7. น าแบบสอบถามที่ได้ไปปรับปรุงแก้ไขเรียบร้อยแล้ว ไปให้ผู้เชี่ยวชาญ3 ท่าน ตรวจสอบ
ความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) 
 8. ปรับปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ น าเสนออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือท า
การตรวจสอบอีกครั้งแล้วน ากลับมาแก้ไขให้สมบูรณ์ ก่อนน าไปใช้ในการเก็บข้อมูลต่อไป 
 9. น าแบบสอบถามที่ผ่านการแก้ไขปรับปรุงตามที่ผู้เชี่ยวชาญเสนอแนะแล้ว ทดลองใช้ 
(Try-out) กับกลุ่มที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่จะศึกษา จ านวน 30 คน 
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 10. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการวิเคราะห์ จ าแนกแล้วมาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability) โดยหา สัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบัด (Cronbach’s alpha Coefficient) 

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างข้ึน ส าหรับการศึกษาวิจัยไปท าการทดสอบหาค่าความเที่ยว
ตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ดังนี้ 
 1. การหาค่าความเที่ยงตรง โดยน าแบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างข้ึน ไปตรวจสอบความเที่ยงตรง 
ตามเนื้อหาจากผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน หลังจากนั้นน ามาหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) 
 โดยใช้สูตร  IOC = ∑R 
      N 
 เมื่อ IOC หมายถึง ค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Congruence) 
 R หมายถึง ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ โดยค่า +1 หมายถึง ข้อค าถามสามารถน าไปวัดได้
อย่างแน่นอน ค่า 0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าจะวัดได้ และ -1 หมายถึง ข้อค าถามไม่สามารถน าไปวัดได้
อย่างแน่นอน 
 N หมายถึง จ านวนผู้เชี่ยวชาญ  
 โดยค่าความเท่ียงตรง (Validity) โดยใช้ IOC จะต้องไม่ต่ ากว่า 0.5 จึงจะสามารถน า
แบบสอบถามไปใช้ได้ 
 2. การหาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยผู้วิจัยน าแบบสอบถามไปทดสอบ (Try-out) กับ
กลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มท่ีจะศึกษาจ านวน 30 คนโดยการน าไปวิเคราะห์หาความ
เชื่อมั่นเป็นรายข้อ (Item Analysis) หาความเชื่อมั่นรวมโดยใช้วิธีของ Cronbach (อ้างใน กัลยา 
วาณิชย์บัญชา, 2548) เพ่ือให้เกิดความชัดเจนของข้อค าถาม โดยใช้เกณฑ์ยอมรับจากการค านวณ
พบว่าค่า Cronbach's Alpha เท่ากับ 0.89 เพ่ือแสดงว่าแบบสอบถามนี้มีความเชื่อมั่นเพียงพอ โดย
ใช้โปรแกรมค านวณทางสถิติ ในการค านวณ 
 
3.4 วธิเีกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลหมายถึง การเก็บข้อมูล (Data Collection) และการรวบรวมข้อมูล 
(Data Compilation) เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่จะน าไปประมวลผลและวิเคาระห์ผลข้อมูลตรงตามท่ีระบุไว้ใน 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย (พิสณุ ฟองศรี, 2553) 
 3.4.1 ข้อมูลที่ใช้ประกอบการศึกษา จ าแนกออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
  3.4.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการส ารวจและสัมภาษณ์ 
กลุ่มตัวอย่างในพ้ืนที่โดยใช้แบบสอบถาม และการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญหรือเก่ียวข้อง เป็นเครื่องมือ 
ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
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  3.4.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากหนังสือ เอกสาร 
วารสาร บทความทางวิชาการ งานวิจัยต่างๆ และข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 
 3.4.2 วิธีเก็บรวบรวมข้อมูล 
  3.4.2.1 ศึกษาและรวบรวมข้อมูล เกี่ยวกับการอนุรักษ์ธรรมชาติ กลยุทธ์และวิธี
ด าเนินงานธุรกิจโรงแรม และการท่องเที่ยวจังหวัดกาญจนบุรี 
  3.4.2.2 การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ผู้ศึกษาน า
แบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษา โดยอธิบายวัตถุประสงค์และ
วิธีการท าแบบสอบถามให้ชัดเจนเพื่อความสมบูรณ์ของค าตอบ 
 
3.5 การวเิคราะห์ขอ้มลู 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณเม่ือรวบรวมข้อมูล ตรวจสอบความถูกต้อง และลงรหัส 
เรียบร้อยแล้ว จึงน าไปประมวลผลข้อมูลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรม ส าเร็จรูป เพ่ือ
ค านวณหาค่าทางสถิติ ที่ต้องการ 
 ข้อมูลส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปทางด้านประชากรศาสตร์ 
 ข้อมูลส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับไลฟ์สไตล์ด้านการท่องเที่ยว  
 ข้อมูลในส่วนที่ 1 และส่วนที่ 2 น ามาวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) เพ่ือตอบค าถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปด้านประชากรและไลฟ์สไตล์ด้านการท่องเที่ยว  
 ข้อมลูส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 ข้อมูลส่วนที่ 4 ค าถามเกี่ยวกับความพึงพอใจในการอนุรักษ์ธรรมชาติ 
 ข้อมูลส่วนที่ 5 ค าถามเกี่ยวกับวิธีการด าเนินกิจการ 
 ข้อมูลในส่วนที่ 3 ส่วนที่ 4 และส่วนที่ 5 น ามาวิเคราะห์หาค่าความถ่ี (Frequency)  
ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 ข้อมูลส่วนที่ 6 เก็บรวบรวมเนื้อหา แล้วแจกแจงความถี่ (Frequency) 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห ์

 
 ผลการวิเคราะห์แบบส ารวจความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของการจัดตั้งที่พัก เชิง
อนุรักษ์ธรรมชาติต่อนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ อ าเภอศรีสวัสดิ์ จังหวัดกาญจนบุรี รวบรวม
ข้อมูลที่ได้รับจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยว ที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวที่ อ าเภอศรีสวัสดิ์ จังหวัดกาญจนบุรี จ านวน 385 ตัวอย่าง 
 วิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายผลการศึกษา ได้แก่ 
การแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative Analysis)   ทดสอบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ T – test  ,F – Test และทดสอบ
ความสัมพันธ์ใช้สถิติทดสอบแบบ Pearson's Correlation Coefficient ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 
0.05 ประมวลผลข้อมูลจากโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ   
 ผู้วิจัยได้ก าหนดใช้สัญลักษณ์ต่าง ๆ ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 
 n  แทน  จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง 

 x  แทน  ค่าเฉลี่ย 
 S.D.  แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 t - test แทน ค่าสถิติที่ใช้พิจารณา t - Distribution 

F – test แทน ค่าสถิติทดสอบอยา่งมีนัยส าคัญทางสถิติแบบ F - test 
 Sig.  แทน  ค่าความน่าจะเป็น (Probability) ส าหรับบอกนัยส าคัญทางสถิติ 
 *  แทน  ผลทดสอบอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
4.1 การน าเสนอผลการวเิคราะหข์้อมลู 
 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัยครั้งนี้ 
ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายโดยเรียงล าดับ เป็น 8 ส่วน 
ดังต่อไปนี้  

 ส่วนที่ 1 ลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง   
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมในการท่องเที่ยว   
 ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก   
 ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ   
 ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นต่อการมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์   
 ส่วนที่ 6 ความต้องการต่อสิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเที่ยว   
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 ส่วนที่ 7 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคลกับส่วนประสม ทางการตลาด
ในการเลือกใช้บริการที่พัก   
 ส่วนที่ 8 ทดสอบความสัมพันธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการ ที่พักกับความ
พึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ การมีส่วนร่วมต่อวิธีการ ด าเนินกิจการที่พักเชิง
อนุรักษ ์และความต้องการใช้บริการที่พัก 
 ส่วนที่ 1 ลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง แสดงผลการศึกษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล 
ได้แก่ เพศ  อายุ   ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ จ านวนสมาชิกในครอบครัว มีผล
การศึกษาดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงจ านวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ลักษณะสว่นบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 144 (37.4) 

 
หญิง 241 (62.6) 

 
รวม 385 (100) 

อายุ ต่ ากว่า 20 ปป  37 (9.61) 

 
อายุ 20 - 29 ปป  178 (46.23) 

 
อายุ 30 - 39 ปป  96 (24.94) 

 
อายุ 40 - 49 ปป  55 (14.29) 

 
อายุ 50 - 59 ปป  16 (4.16) 

 
อายุ 60 ปป ขึ้นไป  3 (0.78) 

 
รวม 385 (100) 

ระดับการศึกษา ต่ ากว่าปริญญาตรี 108 (28.05( 

  ปริญญาตรี 244 (63.38( 

 
ปริญญาโท 29 (7.53( 

 
ปริญญาเอก 4 (1.04( 

  รวม 385 (100( 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แสดงจ านวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง  
 

ลักษณะสว่นบุคคล จ านวน ร้อยละ 

อาชีพ รับราชการ 75 (19.48) 
  รัฐวิสาหกิจ 66 (17.14) 

 
บริษัทเอกชน 113 (29.35) 

 
ธุรกิจส่วนตัว 38 (9.87) 

 
นักเรียน/นักศึกษา 64 (16.62) 

 
อาชีพอิสระ 29 (7.53) 

  รวม 385 (100) 

รายได้ต่อเดือน ต่ ากว่า 10,000 บาท 127 (32.99) 
  10,000 - 20,000 บาท 153 (39.74) 

 
20,001 - 30,000 บาท 47 (12.21) 

 
30,001 - 40,000 บาท 36 (9.35) 

 
40,001 - 50,000 บาท 14 (3.64) 

 
มากกว่า 50,000 บาท 8 (2.08) 

  รวม 385 (100) 

จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 
  

จ านวน 1 คน 34 (8.83) 
จ านวน 2 คน 105 (27.27) 
จ านวน 3 คน 50 (12.99) 
จ านวน 4 คน 63 (16.36) 
ตั้งแต่ 5 คน ขึ้นไป 133 (34.55) 
รวม 385 (100) 

 
 ผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 385 คน ด้านเพศ เป็นเพศหญิง 
จ านวน 241 คน คิดเป็น ร้อยละ 62.60 และ เพศชาย จ านวน 144 คน คิดเป็น ร้อยละ 37.40 มีอายุ
ระหว่าง อาย 20 - 29 ปป มากสุด จ านวน 178 คน คิดเป็น ร้อยละ 46.23 รองลงมา อายุ  30 - 39 ปป 
จ านวน 96 คน คิดเป็น ร้อยละ 24.94 และ อายุ 40 - 49 ปป จ านวน 55 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.29 
น้อยสุด อายุ 60 ปป ขึ้นไป จ านวน 3 คน คิดเป็น ร้อยละ 0.78  ส่วนใหญ่มีระดับ การศึกษา ปริญญา
ตรี จ านวน 244 คน คิดเป็น ร้อยละ 63.38 รองลงมา ระดับต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 108 คน คิด
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เป็น ร้อยละ 28.05 และ ปริญญาโท จ านวน 29 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.53 น้อยสุด ปริญญาเอก 
จ านวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.04  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีจ านวน 113 
คน คิดเป็น ร้อยละ 29.35 รองลงมา รับราชการ จ านวน 75 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.48 และ 
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 66 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.14 และเป็นนักเรียนหรือนักศึกษา จ านวน 64 คน คิด
เป็น ร้อยละ 16.62 น้อยสุด อาชีพ อิสระ จ านวน 29 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.53 ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อ
เดือน ระหว่าง 10,000 - 20,000 บาท มากสุด จ านวน 153 คน คิดเป็น ร้อยละ 39.74 รองลงมา 
รายได ้ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 127 คน คิดเป็น ร้อยละ 32.99 และ  รายได้ 20,001 - 30,000 
บาท จ านวน 47 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.21 น้อยสุด มากกว่า 50,000 บาท จ านวน 8 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 2.08 โดยมีจ านวนสมาชิก ในครอบครัว มากสุดตั้งแต่ 5 คน ขึ้นไป จ านวน 133 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 34.55 รองลงมา จ านวน 2 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.27 และ จ านวน 4 คน มีจ านวน 63 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 16.36 น้อยสุด มีจ านวน 1 คน มีจ านวน 34 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.83 ตามล าดับ 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมในการท่องเที่ยว   
 แสดงผลการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมในการท่องเที่ยว ได้แก ่วัตถุประสงค์การ เดินทาง 
ท่องเที่ยว การเคยมาท่องเที่ยวอ าเภอศรีสวัสดิ์ ระยะเวลาในการใช้บริการพัก บุคคลที่ร่วมเดินทาง 
ท่องเที่ยว และค่าใช้จ่ายส าหรับที่พักต่อคืน มีผลการศึกษาดังนี้ 
 
ตารางที ่4.2: แสดงจ านวนและร้อยละด้านพฤติกรรมในการท่องเที่ยว 
 

พฤตกิรรมในการทอ่งเที่ยว จ านวน ร้อยละ 

วัตถุประสงค์การเดินทาง
ท่องเที่ยว 
  
  

เพ่ือการท่องเที่ยวและพักผ่อน 274 (71.17) 

เพ่ือติดต่อธุรกิจ 26 (6.75) 

เพ่ือปฏิบัติราชการ 9 (2.34) 

เพ่ือเยี่ยมญาติ 28 (7.27) 

เพ่ือประชุมสัมมนา 29 (7.53) 

เพ่ือมาหาบุคคลที่รู้จัก 19 (4.94) 

รวม 385 (100) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.2 (ต่อ): แสดงจ านวนและร้อยละด้านพฤติกรรมในการท่องเที่ยว 
 

พฤตกิรรมในการทอ่งเที่ยว จ านวน ร้อยละ 

การเคยมาท่องเที่ยวอ าเภอศรี
สวัสดิ ์
  
  

ไม่เคย 146 (37.92) 

เคย 239 (62.08) 

รวม 385 (100) 

ระยะเวลาในการใช้บริการพัก จ านวน 1 คืน 166 (43.12) 

  จ านวน 2 คืน 159 (41.3) 

 
จ านวน 3 คืน 46 (11.95) 

 
ตั้งแต่ 4 คืน ขึ้นไป 14 (3.64) 

  รวม 385 (100) 

บุคคลที่ร่วมเดินทางท่องเที่ยว คนเดียว 38 (9.87) 

  เพ่ือน 149 (38.7) 

 
ครอบครัว 141 (36.62) 

 
คู่รัก 43 (11.17) 

 
บริษัทน าเที่ยว 14 (3.64) 

  รวม 385 (100) 

ค่าใช้จ่ายส าหรับที่พักต่อคืน ต่ ากว่า 1,000 บาท 67 (17.4) 

 
1,000 - 2,000 บาท 199 (51.69) 

 
2,001 - 3,000 บาท 86 (22.34) 

 
มากกว่า 3,000 บาท 33 (8.57) 

  รวม 385 (100) 

 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมในการท่องเที่ยว พบว่า ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์การเดิน ทาง 
ท่องเที่ยว เพ่ือการท่องเที่ยวและพักผ่อน จ านวน 274 คน คิดเป็น ร้อยละ 71.17 รองลงมา เพ่ือ
ประชุมสัมมนา จ านวน 29 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.53 น้อยสุด เพ่ือปฏิบัติราชการ จ านวน 9 คน คิด
เป็น ร้อยละ 2.34 โดยกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 239 คน คิดเป็น ร้อยละ 62.08 เคยมาท่องเที่ยว อ าเภอ
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ศรีสวัสดิ์ และ จ านวน 146 คน คิดเป็น ร้อยละ 37.92 ไม่เคยมาท่องเที่ยวอ าเภอศรีสวัสดิ์ โดยส่วน
ใหญ่ มีระยะเวลาในการใช้บริการพัก จ านวน 1 คืน มีจ านวน 166 คน คิดเป็น ร้อยละ 43.12 
รองลงมา จ านวน 2 คืน มีจ านวน 159 คน คิดเป็น ร้อยละ 41.30 และ จ านวน 3 คืน จ านวน 46 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 11.95 น้อยสุด ตั้งแต ่4 คืน ขึ้นไป จ านวน 14 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.64 บุคคลที่ร่วม
เดินทางท่องเที่ยว มากสุด คือ เพ่ือน มีจ านวน 149 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.70 รองลงมา เพ่ือน 
จ านวน 141 คน คิดเป็น ร้อยละ 36.62 และ คู่รัก จ านวน 43 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.17 น้อยสุด 
บริษัทน าเที่ยว จ านวน 14 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.64 และมีค่าใช้จ่ายส าหรับที่พัก ต่อคืน มากสุด 
ระหว่าง 1,000 - 2,000 บาท จ านวน 199 คน คิดเป็น ร้อยละ 51.69 รองลงมา 2,001 - 3,000 บาท 
จ านวน 86 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.34 และ ต่ ากว่า 1,000 บาท จ านวน 67 คน คิดเป็น ร้อยละ 
17.40 น้อยสุด มากกว่า 3,000 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.57 ตามล าดับ 
 ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก  
 แสดงผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง และด้านการส่งเสริมการตลาด  มีผลการศึกษาดังนี้ 
 
ตารางที ่4.3: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ในการ 
       เลือกใช้บริการที่พัก ในภาพรวม     
 

                                     (n = 385) 

สว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกใชบ้ริการทีพ่ัก x  SD. แปลคา่ อันดบั 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.88 0.49 มาก 2 
ด้านราคา 3.89 0.59 มาก 1 
ด้านท าเลที่ตั้ง 3.84 0.53 มาก 3 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.78 0.61 มาก 4 
ภาพรวม 3.85 0.47 มาก  

 
 ผลการศึกษา ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ใน
ภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ย 3.85 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.47 ในรายด้าน 
ให้ความส าคัญในระดับมาก ทั้ง 4 ด้าน โดยสูงสุด คือ ด้านราคา รองลงมา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านท าเล
ที่ตั้ง  และ ด้านการส่งเสริมการตลาด  ตามล าดับ ดังตาราง 4.1 – 4.7 
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ตารางที่ 4.4: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ในการ 
       เลือกใช้บริการที่พัก ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

(n = 385)  

ด้านผลติภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 

x  SD. แปลคา่ 
การตกแต่ง 4.09 0.62 มาก 
ความมีชื่อเสียง 3.88 0.69 มาก 
สิ่งอ านวยความสะดวก 3.78 0.72 มาก 

การบริการ 3.82 0.72 มาก 

ความเป็นส่วนตัว 3.88 0.71 มาก 
กิจกรรมสันทนาการ เช่น ปั่นจักรยาน เดินป่า 3.81 0.78 มาก 
ความสะอาด 3.88 0.74 มาก 

ภาพรวม 3.88 0.49 มาก 

 
 ผลการศึกษา ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.88 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

0.49  ในรายด้าน พบว่า มีผลในระดับมาก ทั้ง 7 ด้าน โดยสูงสุด คือ การตกแต่ง มีค่าเฉลี่ย 4.09 

รองลงมา ความมีชื่อเสียง ( x = 3.88), ความเป็นส่วนตัว ( x = 3.88), ความสะอาด ( x = 3.88), 

การบริการ ( x = 3.82), กิจกรรมสันทนาการ เช่น ปั่นจักรยาน เดินป่า( x = 3.81) และสิ่งอ านวย 

ความสะดวก( x = 3.78) ตามล าดับ  
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ตารางที ่4.5: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ในการ 
       เลือกใช้บริการที่พัก ด้านราคา 
 

(n = 385) 

ด้านราคา ระดบัความส าคญั 

x  SD. แปลคา่ 
ราคาเหมาะสมกับขนาดห้องพัก 3.90 0.70 มาก 
ราคาเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและท าเลที่ตั้ง 3.91 0.72 มาก 
ราคาเหมาะสมกับบริการ 3.87 0.69 มาก 

ภาพรวม 3.89 0.59 มาก 
 
 ผลการศึกษา ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ด้านราคา 
ในภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.89 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.59  ในราย 
ด้าน พบว่า มีผลในระดับมาก ทั้ง  3 ด้าน โดยสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและท าเล 

ที่ตั้ง มีค่าเฉลี่ย 3.91 รองลงมา ราคาเหมาะสมกับขนาดห้องพัก ( x = 3.90) และ ราคาเหมาะสม 

กับบริการ ( x = 3.87) ตามล าดับ  
 
ตารางที ่4.6: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ในการ 
       เลือกใช้บริการที่พัก ด้านท าเลที่ตั้ง 
 

(n = 385) 
ด้านท าเลทีต่ั้ง ระดบัความส าคญั 

x  SD. แปลคา่ 
ความสะดวกในการเดินทาง 3.83 0.71 มาก 
บรรยากาศ 3.91 0.74 มาก 
ความปลอดภัย 3.89 0.73 มาก 
ใกล้แหล่งชุมชน 3.72 0.68 มาก 
ภาพรวม 3.84 0.53 มาก 
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 ผลการศึกษา ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ด้านท าเล
ที่ตั้ง ในภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.84 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.53  ใน

รายด้าน พบว่า มีผลในระดับมาก ทั้ง 4 ด้าน โดยสูงสุด คือ บรรยากาศ มีค่าเฉลี่ย 3.91 รองลงมา 

ความปลอดภัย ( x = 3.89), ความสะดวกในการเดินทาง ( x = 3.83) และ ใกล้แหล่ง ชุมชน ( x

= 3.72) ตามล าดับ  
 
ตารางที ่4.7: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ 
       เลือกใช้บริการที่พัก ด้านการส่งเสริมกาตลาด 
 

(n = 385) 

ด้านการสง่เสริมกาตลาด ระดบัความส าคญั 

x  SD. แปลคา่ 

ส่วนลดพิเศษ 3.79 0.69 มาก 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 3.75 0.72 มาก 
การบริการของพนักงาน 3.81 0.75 มาก 
ภาพรวม 3.78 0.61 มาก 

 
 ผลการศึกษา ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ด้านการ
ส่งเสริมกาตลาด  ในภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.78 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.61  ในรายด้าน พบว่า มีผลในระดับมาก ทั้ง 3 ด้าน โดยสูงสุด คือ การบริการของ

พนักงาน  มีค่าเฉลี่ย 3.81 รองลงมา ส่วนลดพิเศษ ( x = 3.79) และ การโฆษณาประชาสัมพันธ์     

( x = 3.75) ตามล าดับ  
 ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ  
 แสดงผลการศึกษา ความคิดเห็นต่อความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ มี
ผลการศึกษาดังนี้ 
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ตารางที ่4.8: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการ อนุรักษ์ 
       ธรรมชาติ 
 

(n = 385) 

ความพงึพอใจในการมสีว่นรว่มในการอนรุกัษธ์รรมชาติ ระดบัความพงึพอใจ 

x  SD. แปลคา่ 
การอนุรักษ์ธรรมชาติมีความส าคัญ 4.04 0.64 มาก 
ที่พักเชิงอนุรักษ์ท าให้เกิดผลดีต่อธรรมชาติมากกว่าที่พักทั่วไป 3.87 0.68 มาก 
การเป็นส่วนหนึ่งในการอนุรักษ์ท าให้เกิดความภาคภูมิใจ 3.86 0.71 มาก 
เกิดส านึกรักและหวงแหนสิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติ 3.83 0.75 มาก 
เห็นคุณค่าของการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมธรรมชาติ 3.91 0.71 มาก 
เกิดทัศนคติท่ีดีในการอนุรักษ์ธรรมชาติ 3.89 0.75 มาก 
สิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติควรได้รับการดูแลจากผู้ประกอบการ 3.89 0.78 มาก 

ภาพรวม 3.90 0.56 มาก 
 
 ผลการศึกษา ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ ในภาพรวม พบว่า มี
ความพึงพอใจในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.90 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.56  ในรายด้าน พบว่า มีความ 
พึงพอใจในระดับมาก ทั้ง 7 ด้าน โดยสูงสุด คือ การอนุรักษ์ธรรมชาติมีความส าคัญ มีค่าเฉลี่ย 4.04 

รองลงมา เห็นคุณค่าของการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมธรรมชาติ ( x = 3.91), เกิดทัศนคติท่ีดีในการ 

อนุรักษ์ธรรมชาติ ( x = 3.89), สิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติควรได้รับการดูแลจากผู้ประกอบการ  

( x = 3.89), ที่พักเชิงอนุรักษ์ท าให้เกิดผลดีต่อธรรมชาติมากกว่าที่พักทั่วไป ( x =3.87) , การเป็น

ส่วนหนึ่งในการอนุรักษ์ท าให้เกิดความภาคภูมิใจ ( x = 3.86) และ เกิดส านึกรักและ หวงแหน

สิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติ ( x = 3.83) ตามล าดับ  
 ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นต่อการมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์  
 แสดงผลการศึกษา ความคิดเห็นต่อการมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ มี
ผลการศึกษาดังนี้ 
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ตารางที ่4.9: แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พัก เชิง 
       อนุรักษ์ 
 

(n = 385) 

การมสีว่นรว่มต่อวธิกีารด าเนนิกจิการที่พักเชงิอนรุกัษ์ ระดบัความพงึพอใจ 

x  SD. แปลคา่ 
มีการจัดการแบบประหยัดพลังงาน เช่น การใช้โซล่าเซลล์ 3.78 0.70 มาก 
ที่พักกลมกลืนและไม่รุกล้ าธรรมชาติ เช่น ใช้วัสดุจากธรรมชาติ 3.79 0.69 มาก 
การรักษาสิ่งแวดล้อม เช่น บ าบัดน้ าเสีย 3.82 0.72 มาก 
จัดกิจกรรมเกี่ยวกับการอนุรักษ์ธรรมชาติ เช่น เดินป่า การปลูก
ต้นไม้ 

3.78 
 

0.75 
 

มาก 

สร้างงานและรายได้ให้กับชุมชนท้องถิ่น เช่น สนับสนุน
ผลิตภัณฑ์ท้องถิ่น 

3.84 
 

0.76 
 

มาก 

ภาพรวม 3.80 0.55 มาก 
 
 ผลการศึกษา การมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ ในภาพรวม พบว่า มี
ความคิดเห็นในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.80 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.55  ในรายด้าน พบว่า มีความ

คิดเห็นในระดับมาก ทั้ง 5  ด้าน โดยสูงสุด คือ สร้างงานและรายได้ให้กับชุมชนท้องถิ่น  เช่น 

สนับสนุนผลิตภัณฑ์ท้องถิ่น มีค่าเฉลี่ย 3.84 รองลงมา การรักษาสิ่งแวดล้อม เช่น  บ าบัดน้ าเสีย ( x = 

3.82), ที่พักกลมกลืนและไม่รุกล้ าธรรมชาติ เช่น ใช้วัสดุจากธรรมชาติ ( x = 3.79), มีการจัดการ 

แบบประหยัดพลังงาน เช่น การใช้โซล่าเซลล์ ( x = 3.78) และ จัดกิจกรรมเก่ียวกับการอนุรักษ์ 

ธรรมชาติ เช่น เดินป่า การปลูกต้นไม้ ( x = 3.78) ตามล าดับ  
 ส่วนที่ 6 ความต้องการต่อสิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเที่ยว   
 เป็นการศึกษาความต้องการต่อสิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก และ ด้านกีฬาและสันทนาการ มีผลการศึกษาดังนี้ 
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ตารางที ่4.10: แสดงจ านวนและร้อยละความต้องการต่อสิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเที่ยว  
         (เลือกตอบมากกว่าหนึ่งข้อ) 
 

ความต้องการตอ่สิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเทีย่ว จ านวน ร้อยละ 

ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก 
  

เครื่องปรับอากาศ 297 (12.45) 

เอทีเอ็ม/ตู้กดเงินสดในสถานที่ 127 (5.32) 

คอฟฟป่ช๊อป 151 (6.33) 

จักรยานให้เช่า 120 (5.03) 

บริการซักรีด 65 (2.72) 

ตู้นิรภัย 58 (2.43) 

น าสัตว์เลี้ยงเข้าพักได้ 36 (1.51) 

บริการรถรับส่ง 75 (3.14) 

บาร์ 83 (3.48) 

พ้ืนที่สูบบุหรี่ 175 (7.33) 

ฟรี Wi-Fi ทุกห้อง 255 (10.69) 

ร้านเสริมสวย 75 (3.14) 

ร้านอาหาร 229 (9.6) 

รูมเซอร์วิส 83 (3.48) 

สิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับผู้พิการ 173 (7.25) 

ห้องนั่งเล่น/ดูทีวีส่วนกลาง 59 (2.47) 

ห้องประชุม 144 (6.04) 

อุปกรณ์ท าบาร์บีคิว 181 (7.59) 

รวม 
 

(100) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.10 (ต่อ): แสดงจ านวนและร้อยละความต้องการต่อสิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเที่ยว  
           (เลือกตอบมากกว่าหนึ่งข้อ)  
 

ความต้องการตอ่สิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเทีย่ว จ านวน ร้อยละ 

ด้านกีฬาและสันทนาการ 
  

กีฬาทางน้ า (ไม่มีเครื่องยนต์ เช่น เรือ
แคนู) 

233 (13.8) 

กีฬาทางน้ า (มีเครื่องยนต์ เช่น เจ็ทสกี) 202 (11.97) 

ท่องเที่ยวเชิงนิเวศ 261 (15.46) 

บริการนวด 131 (7.76) 

ตกปลา 206 (12.2) 

สนามเทนนิส 80 (4.74) 

สปา 105 (6.22) 

สระว่ายน้ ากลางแจ้ง 74 (4.38) 

สระว่ายน้ าในร่ม 90 (5.33) 

สระว่ายน้ า (ส าหรับเด็ก) 78 (4.62) 

สวน 147 (8.71) 

ห้องฟิตเสน 81 (4.8) 

รวม 
 

(100) 

 
 ผลการศึกษาความต้องการต่อสิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวย ความ
สะดวก พบว่า มีความต้องการมากสุด คือ เครื่องปรับอากาศ จ านวน 297 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.45 
รองลงมา ฟรี Wi-Fi ทุกห้อง จ านวน 255 คน คิดเป็น ร้อยละ 10.69 และ ร้านอาหาร จ านวน 229 
คน คิดเป็น ร้อยละ 9.60 และ อุปกรณ์ท าบาร์บีคิว จ านวน 181 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.59 โดยน้อย
สุด คือ น าสัตว์เลี้ยงเข้าพักได้ จ านวน 36 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.51 
 ด้านกีฬาและสันทนาการ พบว่า มีความต้องการมากสุด คือ ท่องเที่ยวเชิงนิเวศ จ านวน 261 
คน คิดเป็น ร้อยละ 15.46 รองลงมา ด้านกีฬาทางน้ า (ไม่มีเครื่องยนต์ เช่น เรือแคนู) จ านวน 233 
คน คิดเป็น ร้อยละ 13.80 , กิจกรรมตกปลา จ านวน 206 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.20 และ กีฬา ทาง
น้ า (มีเครื่องยนต์ เช่น เจ็ทสกี) จ านวน 202 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.97 โดยน้อยสุด คือ สระว่ายน้ า
กลางแจ้ง จ านวน 74 คน คิดเป็น ร้อยละ 4.38 ตามล าดับ 
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 ส่วนที่ 7 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคลกับส่วนประสมทางการตลาด 
ในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 เป็นการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ จ านวนสมาชิกในครอบครัว กับ ส่วนประสมทาง 
การตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ประมวลผลข้อมูลจากโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ 
สรุปผลงานวิเคราะห์ได้ดังนี้ 
  7.1 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านเพศ กับส่วนประสม
ทาง การตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 
ตารางที ่4.11: ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านเพศ กับส่วน 
         ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 

(n = 385) 
สว่นประสมทางการตลาด เพศ N x  SD. t. Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ ชาย 144 3.82 0.45 -1.589 0.113 
 หญิง 241 3.91 0.51   
 รวม 385 3.88 0.49   
ด้านราคา ชาย 144 3.82 0.52 -1.826 0.069 
 หญิง 241 3.94 0.63   
 รวม 385 3.89 0.59   

ด้านท าเลที่ตั้ง ชาย 144 3.79 0.50 -1.330 0.184 
 หญิง 241 3.87 0.54   
 รวม 385 3.84 0.53   

ด้านการส่งเสริมการตลาด ชาย 144 3.76 0.57 -0.555 0.579 
 หญิง 241 3.80 0.64   
 รวม 385 3.78 0.61   

ภาพรวม ชาย 144 3.80 0.41 -1.619 0.106 
 หญิง 241 3.88 0.50   
 รวม 385 3.85 0.47   
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 ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านเพศ กับส่วน 
ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ใช้สถิติทดสอบแบบ T – Test ที่ระดับนัยส าคัญ ทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบ ในรายด้าน และ ภาพรวม พบว่า ค่า Sig. > 0.05 ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง และ ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า t –test = -1.619 , Sig. = 0. 106 > 0.05  สรุปผลการทดสอบ 
ได้ว่า ลักษณะส่วนบุคคล ด้านเพศ ที่ต่างกัน มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการ 
ที่พัก ไม่แตกต่างกัน ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
  7.2 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาย ุกับส่วนประสม
ทาง การตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 
ตารางที ่4.12: ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านอายุ กับส่วน 
         ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 

(n = 385)  

สว่นประสมทางการตลาด อาย ุ N x  SD. F. Sig. 
ด้านผลิตภัณฑ์ ต่ ากว่า 20 ปป 37 3.71 0.47 2.036 0.073 
 อายุ 20 - 29 ปป 178 3.93 0.53   
 อายุ 30 - 39 ปป 96 3.87 0.45   
 อายุ 40 - 49 ปป 55 3.85 0.44   
 อายุ 50 - 59 ปป 16 3.67 0.41   
 อายุ 60 ปป ขึ้นไป 3 4.09 0.54   
 รวม 385 3.88 0.49   

ด้านราคา ต่ ากว่า 20 ปป 37 3.66 0.56 2.320 0.043* 
 อายุ 20 - 29 ปป 178 3.92 0.64   
 อายุ 30 - 39 ปป 96 3.94 0.54   
 อายุ 40 - 49 ปป 55 3.96 0.50   
 อายุ 50 - 59 ปป 16 3.63 0.51   
 อายุ 60 ปป ขึ้นไป 3 3.67 0.67   
 รวม 385 3.89 0.59   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.12 (ต่อ): ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านอายุ กับส่วน 
               ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก  
 

(n = 385)  

สว่นประสมทางการตลาด อาย ุ N x  SD. F. Sig. 

ด้านท าเลที่ตั้ง ต่ ากว่า 20 ปป 37 3.72 0.49 0.958 0.444 
 อายุ 20 - 29 ปป 178 3.87 0.57   
 อายุ 30 - 39 ปป 96 3.86 0.48   
 อายุ 40 - 49 ปป 55 3.83 0.50   
 อายุ 50 - 59 ปป 16 3.66 0.38   
 อายุ 60 ปป ขึ้นไป 3 4.00 0.66   
 รวม 385 3.84 0.53   

ด้านการส่งเสริมการตลาด ต่ ากว่า 20 ปป 37 3.64 0.55 0.969 0.436 
 อายุ 20 - 29 ปป 178 3.82 0.67   
 อายุ 30 - 39 ปป 96 3.83 0.59   
 อายุ 40 - 49 ปป 55 3.72 0.52   
 อายุ 50 - 59 ปป 16 3.65 0.51   
 อายุ 60 ปป ขึ้นไป 3 4.00 0.33   
 รวม 385 3.78 0.61   

ภาพรวม ต่ ากว่า 20 ปป 37 3.68 0.40 1.832 0.106 
 อายุ 20 - 29 ปป 178 3.89 0.52   
 อายุ 30 - 39 ปป 96 3.88 0.44   
 อายุ 40 - 49 ปป 55 3.84 0.40   
 อายุ 50 - 59 ปป 16 3.65 0.32   
 อายุ 60 ปป ขึ้นไป 3 3.94 0.52   
 รวม 385 3.85 0.47   

* อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
 



 65 

 ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านอายุ กับ ส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ใช้สถิติทดสอบแบบ F–Test ที่ระดับนัย - ส าคัญทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบ ในรายด้าน พบว่า ค่า Sig. < 0.05 จ านวน 1 ด้าน ได้แก่ ด้านราคา  
ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า F –test = 1.832, Sig. = 0. 106 > 0.05  สรุปผลการทดสอบ ได้ว่า 
ลักษณะส่วนบุคคล ด้านอายุ ที่ต่างกัน มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการ ที่พัก 
ไม่แตกต่างกัน ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
  7.3 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา กับ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 
ตารางที่ 4.13: ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา  
         กับส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 

(n = 385)  
สว่นประสมทางการตลาด ระดบัการศกึษา N x  SD. F. Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ ต่ ากว่าปริญญาตรี 108 3.73 0.43 4.887 0.002* 
 ปริญญาตรี 244 3.93 0.50   
 ปริญญาโท 29 3.88 0.55   
 ปริญญาเอก 4 4.22 0.53   
 รวม 385 3.88 0.49   
ด้านราคา ต่ ากว่าปริญญาตรี 108 3.80 0.46 2.201 0.088 
 ปริญญาตรี 244 3.92 0.63   
 ปริญญาโท 29 3.93 0.60   
 ปริญญาเอก 4 4.42 0.69   
 รวม 385 3.89 0.59   

ด้านท าเลที่ตั้ง ต่ ากว่าปริญญาตรี 108 3.70 0.42 4.562 0.004* 
 ปริญญาตรี 244 3.87 0.55   
 ปริญญาโท 29 4.00 0.58   
 ปริญญาเอก 4 4.25 0.74   
 รวม 385 3.84 0.53   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ): ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านระดับ 
        การศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 

(n = 385)  

สว่นประสมทางการตลาด ระดบัการศกึษา N x  SD. F. Sig. 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ต่ ากว่าปริญญาตรี 108 3.65 0.49 3.062 0.028* 
 ปริญญาตรี 244 3.84 0.65   
 ปริญญาโท 29 3.78 0.58   
 ปริญญาเอก 4 4.25 0.88   
 รวม 385 3.78 0.61   
ภาพรวม ต่ ากว่าปริญญาตรี 108 3.72 0.36 4.655 0.003* 
 ปริญญาตรี 244 3.89 0.50   
 ปริญญาโท 29 3.90 0.50   
 ปริญญาเอก 4 4.28 0.66   
 รวม 385 3.85 0.47   

* อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
 
 ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา 
กับส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ใช้สถิติทดสอบแบบ F – Test ที่ระดับ 
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบ ในรายด้าน พบว่า ค่า Sig. < 0.05 จ านวน 3 ด้าน ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านท าเลที่ตั้ง และ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า F–test = 4.655, Sig. = 0.003 < 0.05  สรุปผลการทดสอบ 
ได้ว่า ลักษณะส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ที่ต่างกัน มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ 
เลือกใช้บริการที่พัก แตกต่างกัน โดยผลการทดสอบ พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา ปริญญา
เอก จะให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก สูงสุด โดยมีคา่เฉลี่ยที่ 
4.28 รองลงมา คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท มีค่าเฉลี่ย 3.90, ระดับปริญญา
ตรี มีค่าเฉลี่ย 3.89 และ ต่ ากว่าปริญญาตรีที่มีค่าเฉลี่ย 3.72 ตามล าดับ จึงกล่าวได้ว่า ระดับ
การศึกษาของนักท่องเที่ยวเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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  7.4 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพ กับส่วนประสม
ทาง การตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 
ตารางที่ 4.14: ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพ กับส่วน 
  ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 

(n = 385)  
สว่นประสมทางการตลาด อาชีพ N x  SD. F. Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ รับราชการ 75 3.85 0.47 3.267 0.007* 
 รัฐวิสาหกิจ 66 3.71 0.38   
 บริษัทเอกชน 113 3.96 0.55   
 ธุรกิจส่วนตัว 38 3.86 0.39   
 นักเรียน /นักศึกษา  64 3.98 0.55   
 อาชีพอิสระ 29 3.76 0.38   
 รวม 385 3.88 0.49   
ด้านราคา รับราชการ 75 3.91 0.49 5.471 0.000* 
 รัฐวิสาหกิจ 66 3.66 0.51   
 บริษัทเอกชน 113 4.07 0.64   
 ธุรกิจส่วนตัว 38 3.80 0.66   
 นักเรียน /นักศึกษา  64 3.95 0.60   
 อาชีพอิสระ 29 3.69 0.44   
 รวม 385 3.89 0.59   

ด้านท าเลที่ตั้ง รับราชการ 75 3.85 0.53 5.505 0.000* 
 รัฐวิสาหกิจ 66 3.67 0.41   
 บริษัทเอกชน 113 3.99 0.57   
 ธุรกิจส่วนตัว 38 3.72 0.41   
 นักเรียน /นักศึกษา  64 3.91 0.57   
 อาชีพอิสระ 29 3.59 0.46   
 รวม 385 3.84 0.53   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.14 (ต่อ): ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพ กับ 
               ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก  
 

(n = 385) 

สว่นประสมทางการตลาด อาชีพ N x  SD. F. Sig. 

ด้านการส่งเสริมการตลาด รับราชการ 75 3.89 0.60 3.277 0.007* 
 รัฐวิสาหกิจ 66 3.57 0.47   
 บริษัทเอกชน 113 3.86 0.73   
 ธุรกิจส่วนตัว 38 3.70 0.39   
 นักเรียน /นักศึกษา  64 3.88 0.58   
 อาชีพอิสระ 29 3.63 0.63   
 รวม 385 3.78 0.61   

ภาพรวม รับราชการ 75 3.88 0.42 5.696 0.000* 
 รัฐวิสาหกิจ 66 3.65 0.32   
 บริษัทเอกชน 113 3.97 0.56   
 ธุรกิจส่วนตัว 38 3.77 0.34   
 นักเรียน /นักศึกษา  64 3.93 0.50   
 อาชีพอิสระ 29 3.67 0.35   
 รวม 385 3.85 0.47   

* อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
 
 ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพ กับส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ใช้สถิติทดสอบแบบ F – Test ที่ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 ผลการทดสอบ ในรายด้าน และ ภาพรวม พบว่า ค่า Sig. < 0.05 ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ต้ัง และ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า F–test = 5.696, Sig. = 0.000 < 0.05  สรุปผลการทดสอบ 
ได้ว่า ลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพ ที่ต่างกัน มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้ 
บริการที่พัก แตกต่างกัน โดยผลการทดสอบ พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพบริษัทเอกชน จะให้ความ 
ส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก สูงสุด โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 3.94 รองลงมา 
คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวที่เป็นนักเรียนหรือนักศึกษา มีค่าเฉลี่ย 3.93 และอาชีพรับราชการ มีค่าเฉลี่ย 



 69 

3.88 โดยน้อยสุด คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวอาชีพรัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉลี่ย 3.65 ตามล าดับ จึงกล่าวได้ว่า 
อาชีพของนักท่องเที่ยวเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ เลือกใช้บริการที่พัก ที่
ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
  7.5 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือน กับ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 
ตารางที่ 4.15: ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือน กับ 
         ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 

(n = 385) 

สว่นประสมทางการตลาด รายได้ตอ่เดือน N x  SD. F. Sig. 
ด้านผลิตภัณฑ์ ต่ ากว่า 10,000 บาท 127 3.82 0.51 3.560 0.004* 
 10,000 - 20,000 บาท 153 3.84 0.44   
 20,001 - 30,000 บาท 47 4.10 0.47   
 30,001 - 40,000 บาท 36 3.86 0.51   
 40,001 - 50,000 บาท 14 3.96 0.56   
 มากกว่า 50,000 บาท 8 4.23 0.49   
 รวม 385 3.88 0.49   

ด้านราคา ต่ ากว่า 10,000 บาท 127 3.80 0.56 3.534 0.004* 
 10,000 - 20,000 บาท 153 3.87 0.60   
 20,001 - 30,000 บาท 47 4.09 0.58   
 30,001 - 40,000 บาท 36 3.90 0.60   
 40,001 - 50,000 บาท 14 4.02 0.59   
 มากกว่า 50,000 บาท 8 4.46 0.40   
 รวม 385 3.89 0.59   

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 



 70 

ตารางที่ 4.15 (ต่อ): ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อ 
         เดือน กับส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 

(n = 385) 

สว่นประสมทางการตลาด รายได้ตอ่เดือน N x  SD. F. Sig. 
ด้านท าเลที่ตั้ง ต่ ากว่า 10,000 บาท 127 3.77 0.51 2.626 0.024* 
 10,000 - 20,000 บาท 153 3.80 0.50   
 20,001 - 30,000 บาท 47 4.06 0.60   
 30,001 - 40,000 บาท 36 3.85 0.52   
 40,001 - 50,000 บาท 14 3.96 0.59   
 มากกว่า 50,000 บาท 8 4.00 0.46   
 รวม 385 3.84 0.53   

ด้านการส่งเสริมการตลาด ต่ ากว่า 10,000 บาท 127 3.72 0.59 1.562 0.170 
 10,000 - 20,000 บาท 153 3.76 0.63   
 20,001 - 30,000 บาท 47 3.99 0.64   
 30,001 - 40,000 บาท 36 3.75 0.62   
 40,001 - 50,000 บาท 14 3.88 0.56   
 มากกว่า 50,000 บาท 8 3.96 0.52   
 รวม 385 3.78 0.61   
ภาพรวม ต่ ากว่า 10,000 บาท 127 3.78 0.46 3.641 0.003* 
 10,000 - 20,000 บาท 153 3.82 0.44   
 20,001 - 30,000 บาท 47 4.06 0.48   
 30,001 - 40,000 บาท 36 3.84 0.51   
 40,001 - 50,000 บาท 14 3.96 0.51   
 มากกว่า 50,000 บาท 8 4.16 0.38   
 รวม 385 3.85 0.47   

* อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
 

 ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือน กับ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ใช้สถิติทดสอบแบบ F – Test ที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิต ิ0.05 ผลการทดสอบ ในรายด้าน พบว่า ค่า Sig. < 0.05 จ านวน 3 ด้าน ได้แก่ ด้าน 
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ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง 
 ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า F–test = 3.641, Sig. = 0.003 < 0.05  สรุปผลการทดสอบ 
ได้ว่า ลักษณะส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือน ที่ต่างกัน มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ 
เลือกใช้บริการที่พัก แตกต่างกัน โดยผลการทดสอบ พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ต่อเดือน มากกว่า 
50,000 บาท จะให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก สูงสุด โดยมี 
ค่าเฉลี่ยที่ 4.16 รองลงมา คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวรายได้ 20,001 - 30,000 บาท มีค่าเฉลี่ย 4.06 และ
รายได้ต่อเดือน 40,001 - 50,000 บาท มีค่าเฉลี่ย 3.96 โดยน้อยสุด คือ กลุ่มนักท่องเที่ยว รายได้ต่อ
เดือน ต่ ากว่า 10,000 บาท มีค่าเฉลี่ย 3.78 ตามล าดับ จึงกล่าวได้ว่า รายได้ต่อเดือนของ 
นักท่องเที่ยวเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ที่ระดับ 
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 ส่วนที่ 8 ทดสอบความสัมพันธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักกับความ 
พึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติการมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิง 
อนุรักษ ์และความต้องการใช้บริการที่พักเป็นการทดสอบความสัมพันธ์ส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกใช้บริการที่พักกับความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ การมีส่วนร่วมต่อ
วิธีการด าเนินกิจการที่พัก เชิงอนุรักษ ์และความต้องการใช้บริการที่พัก ประมวลผลข้อมูลจาก
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ทางสถิต ิสรุปผลงานวิเคราะห์ได้ดังนี้ 
  8.1 ทดสอบความสัมพันธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักกับ 
ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ 
 

ตารางที ่4.16: แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก ใช้ 
         บริการที่พักและความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ 
 

(n = 385)  

สว่นประสมทางการตลาด 
ความพงึพอใจในการมสีว่นรว่มในการอนรุกัษธ์รรมชาติ 

Pearson Correlation Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 0.664 0.000* 
ด้านราคา 0.609 0.000* 
ด้านท าเลที่ตั้ง 0.607 0.000* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.549 0.000* 

ภาพรวม 0.715 0.000* 
* อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
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 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักและ
ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ผลการ 
ทดสอบ ในรายด้าน และ ภาพรวม พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก มีค่า 
Sig. < 0.05 ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง และ ด้านการส่งเสริม 
การตลาด 
 ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า r = 0.715, Sig. = 0.00 0 < 0.05  สรุปผลการทดสอบ ได้ว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง 
และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความพึงพอใจในการมีส่วนร่วม ในการ 
อนุรักษ์ธรรมชาติ โดยผลการทดสอบ พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์ กับ
ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ สูงสุด รองลงมา ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง 
และ ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
  8.2 ทดสอบความสัมพันธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักกับ การ
มีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ 
 
ตารางที ่4.17: แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้  
  บริการที่พักและการมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ 
 

(n = 385) 

สว่นประสมทางการตลาด 
การมสีว่นรว่มต่อวธิกีารด าเนนิกจิการที่พักเชงิอนรุกัษ์ 

Pearson Correlation Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 0.682 0.000* 
ด้านราคา 0.573 0.000* 
ด้านท าเลที่ตั้ง 0.593 0.000* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.524 0.000* 

ภาพรวม 0.697 0.000* 
* อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 



 73 

 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักและ
การมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบ 
ในรายด้าน และ ภาพรวม พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก มีค่า Sig. < 
0.05 ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง และ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า r = 0.697, Sig. = 0.00 0 < 0.05  สรุปผลการทดสอบ ได้ว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง 
และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการ ที่
พักเชิงอนุรักษ์ โดยผลการทดสอบ พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์ กับ
การมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ สูงสุด รองลงมา ด้านท าเลที่ตั้ง ด้านราคา และ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
  8.3 ทดสอบความสัมพันธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักกับ 
ความต้องการใช้บริการที่พักด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
 
ตารางที ่4.18: แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้  
  บริการที่พักและความต้องการใช้บริการที่พักด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
 

 (n = 385) 

สว่นประสมทางการตลาด 
ความต้องการใชบ้รกิารที่พักดา้นสิ่งอ านวยความสะดวก 

Pearson Correlation Sig. 
ด้านผลิตภัณฑ์ 0.232 0.000* 
ด้านราคา 0.204 0.000* 
ด้านท าเลที่ตั้ง 0.222 0.000* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.316 0.000* 
ภาพรวม 0.291 0.000* 

* อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
 
 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักและ
ความต้องการใช้บริการที่พักด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ผลการ 
ทดสอบ ในรายด้าน และ ภาพรวม พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก มีค่า 
Sig. < 0.05 ทั้ง  4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณ ฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้งและด้านการส่งเสริมการตลาด 
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 ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า r = 0.291, Sig. = 0.00 0 < 0.05  สรุปผลการทดสอบ ได้ว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง 
และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความต้องการใช้บริการที่พักด้านสิ่งอ านวย 
ความสะดวก โดยผลการทดสอบ พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธ์กับความต้องการใช้บริการที่พักด้านสิ่งอ านวยความสะดวก สูงสุด รองลงมา ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านท าเลที่ตั้ง และ ด้านราคา ตามล าดับ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
  8.4 ทดสอบความสัมพันธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักกับ 
ความต้องการใช้บริการที่พักด้านกีฬาและสันทนาการ 
 
ตารางที ่4.19: แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก ใช้ 
         บริการที่พักและความต้องการใช้บริการที่พักด้านกีฬาและสันทนาการ 
 

(n = 385) 

สว่นประสมทางการตลาด 
ความต้องการใชบ้รกิารที่พักดา้นกีฬาและสนัทนาการ 

Pearson Correlation Sig. 
ด้านผลิตภัณฑ์ 0.195 0.000* 
ด้านราคา 0.177 0.000* 
ด้านท าเลที่ตั้ง 0.234 0.000* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.299 0.000* 

ภาพรวม 0.270 0.000* 
* อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
 
 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พักและ
ความต้องการใช้บริการที่พักด้านกีฬาและสันทนาการ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบ 
ในรายด้าน และ ภาพรวม พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก มีค่า Sig. < 
0.05 ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง และ ด้านการส่งเสริมการตลาด
 ทดสอบในภาพรวม พบว่า ค่า r = 0.270, Sig. = 0.00 0 < 0.05  สรุปผลการทดสอบ ได้ว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง 
และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความต้องการใช้บริการที่พักด้าน กีฬาและ
สันทนาการ โดยผลการทดสอบ พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
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ความสัมพันธ์กับความต้องการใช้บริการที่พักด้านกีฬาและสันทนาการสูงสุด รองลงมา ด้านท าเลที่ตั้ง 
ด้านผลิตภัณฑ์ และ ด้านราคา ตามล าดับ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
4.2 สรุปผลการวจิัย 
  ผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 385 คน ด้านเพศ เป็นเพศหญิง 
จ านวน 241 คน คิดเป็น ร้อยละ 62.60 และ เพศชาย จ านวน 144 คน คิดเป็น ร้อยละ 37.40 มีอายุ
ระหว่าง อายุ 20 - 29 ปป มากสุด จ านวน 178 คน คิดเป็น ร้อยละ 46.23 และน้อยสุด อายุ 60 ปป ขึ้น
ไป จ านวน 3 คน คิดเป็น ร้อยละ 0.78 ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 244 คน คิด
เป็น ร้อยละ 63.38 น้อยสุด ปริญญาเอก จ านวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.04 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เป็น พนักงานบริษัทเอกชน มีจ านวน 113 คน คิดเป็น ร้อยละ 29.35 น้อยสุด อาชีพอิสระ จ านวน 
29 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.53 ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน ระหว่าง 10,000 - 20,000 บาท มากสุด 
จ านวน 153 คน คิดเป็น ร้อยละ 39.74 น้อยสุด มากกว่า 50,000 บาท จ านวน 8 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 2.08 โดยมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว มากสุดตั้งแต่ 5 คน ขึ้นไป จ านวน 133 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 34.55 น้อยสุด มีจ านวน 1 คน มีจ านวน 34 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.83 ตามล าดับ 
  ผลการศึกษาพฤติกรรมในการท่องเที่ยว พบว่า ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์การเดินทางท่องเที่ยว 
เพ่ือการท่องเที่ยวและพักผ่อน จ านวน 274 คน คิดเป็น ร้อยละ 71.17 น้อยสุด เพื่อปฏิบัติราชการ 
จ านวน 9 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.34 โดยกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 239 คน คิดเป็น ร้อยละ 62.08 เคยมา
ท่องเที่ยวอ าเภอศรีสวัสดิ์ และ จ านวน 146 คน คิดเป็น ร้อยละ 37.92 ไม่เคยมาท่องเที่ยว อ าเภอศรี
สวัสดิ ์โดยส่วนใหญ่ มีระยะเวลาในการใช้บริการพัก จ านวน 1 คืน มีจ านวน 166 คน คิดเป็น ร้อยละ 
43.12 น้อยสุด ตั้งแต่ 4 คืน ขึ้นไป จ านวน 14 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.64 บุคคลที่ร่วมเดินทาง
ท่องเที่ยว มากสุด คือ เพื่อน มีจ านวน 149 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.70 น้อยสุด บริษัทน าเที่ยว 
จ านวน 14 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.64 และมีค่าใช้จ่ายส าหรับที่พักต่อคืน มากสุด ระหว่าง 1,000 - 
2,000 บาท จ านวน 199 คน คิดเป็น ร้อยละ 51.69 น้อยสุด มากกว่า 3,000 บาท จ านวน 33 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 8.57 
  ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ด้านผลิตภัณฑ์ ใน
ภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก โดยสูงสุด คือ การตกแต่ง ความคิดเห็น ต่อส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ด้านราคา ในภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก 
โดยสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและท าเลที่ตั้ง ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ด้านท าเลที่ตั้ง ในภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก 
โดยสูงสุด คือ บรรยากาศ ความคิดเห็นต่อส่วนประสม ทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ด้าน
การส่งเสริมการตลาด  ในภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญในระดับมาก โดยสูงสุด คือ การบริการของ
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พนักงาน ความคิดเห็นต่อส่วน ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ในภาพรวม พบว่า ให้
ความส าคัญในระดับมาก โดยสูงสุด คือ ด้านราคา 
  ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ์ธรรมชาติ ในภาพรวม พบว่า มีความพึงพอใจ  
ในระดับมาก โดยสูงสุด คือ การอนุรักษ์ธรรมชาติมีความส าคัญ การมีส่วนร่วมต่อวิธีการด าเนินกิจการ 
ที่พักเชิงอนุรักษ์ ในภาพรวม พบว่า มีความคิดเห็นในระดับมาก โดยสูงสุด คือ สร้างงานและรายได้ให้ 
กับชุมชนท้องถิ่น 
  ผลการศึกษาความต้องการต่อสิ่งอ านวยความสะดวกในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวย ความ
สะดวก พบว่า มีความต้องการมากสุด คือ เครื่องปรับอากาศ จ านวน 297 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.45 
โดยน้อยสุด คือ น าสัตว์เลี้ยงเข้าพักได้ จ านวน 36 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.51  
  ด้านกีฬาและสันทนาการ พบว่า มีความต้องการมากสุด คือ ท่องเที่ยวเชิงนิเวศน์ จ านวน 
261 คน คิดเป็น ร้อยละ 15.46 รองลงมา ด้านกีฬาทางน้ า (ไม่มีเครื่องยนต์ เช่น เรือแคนู) จ านวน 
233 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.80  โดยน้อยสุด คือ สระว่ายน้ ากลางแจ้ง จ านวน 74 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 4.38 
 
4.3 อภปิรายผล 
  จากผลการศึกษาในครั้งนี้ สามารถน ามาอภิปรายผลเพื่อวางแผนปรับปรุงกิจการท่องเที่ยว รี
สอร์ทเชิงอนุรักษ์ อ าเภอศรีสวัสดิ์ จังหวัดกาญจนบุรี นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เคยมาท่องเที่ยว ที่อ าเภอ
ศรีสวัสดิ์ และมีวัตถุประสงค์ในการเดินทางเพ่ือการท่องเที่ยวและพักผ่อน ซึ่งสอดคล้อง กับ
ผลการวิจัยของ เกษราศิณี อินไชย (2554) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อ การตัดสินใจ
เลือกที่พักในการท่องเที่ยวภายในประเทศของวัยท างานตอนต้น: กรณีศึกษาวัยท างาน ตอนต้นในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก ผลการวิจัยพบว่า วัตถุประสงค์ในการเดินทางเพ่ือพักผ่อน และ
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ ประภัสสร ชัยวัง (2556) ได้ท าการวิจัยเรื่องพฤติกรรม การเลือกที่พัก
ของนักท่องเที่ยว อ าเภอปาย จังหวัดแม่ฮ่องสอน ผลการวิจัยพบว่า มีจุดประสงค์ในการ มาเท่ียวเพ่ือ
พักผ่อน และผลการวิจัย ไม่สอดคล้องในเรื่องผลการศึกษาข้อมูลด้านพฤติกรรมการ ท่องเที่ยวของ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นนักท่องเที่ยวที่ไม่เคยมาเที่ยวใน อ าเภอปาย จังหวัดแม่ฮ่องสอนมา
ก่อน ความสอดคล้องกัน ของผลการศึกษา วัตถุประสงค์ในการเดินทาง เพ่ือการท่องเที่ยวและ
พักผ่อน น ามาสู่ประเด็นที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจท่องเที่ยว พึงพิจารณาให้ ความส าคัญกับแผนงาน
ตลอดจยนโยบายในการด าเนินงานของส านักงานการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ในฐานะเป็น
ประชาสัมพันธ์ เผยแพร่ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับการท่องเที่ยวให้กับนักท่องเที่ยว และความไม่
สอดคล้องกันของผลการวิจัย ท าให้ทราบว่านักท่องเที่ยวเคยเดินทางมาเที่ยวที่ อ าเภอศรีสวัสดิ์ 
จังหวัดกาญจนบุรี เดินทางกลับมาท่องเที่ยวอีก จึงควรวางแผน นโยบาย ในการรองรับนักท่องเที่ยว 
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ซึ่งจ าเป็นต้องด าเนินการอย่างเป็นระบบและต่อเนื่อง เพ่ือรักษาฐาน นักท่องเที่ยวที่กลับมาเท่ียวอีก 
  พฤติกรรมในการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว มีระยะเวลาในการใช้บริการ 1-2 คืน เป็น
ส่วนมาก ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ พวงพิศ บุญนะรัตน์ (2549) ได้ท าการวิจัยเรื่องความ พึง
พอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ในจังหวัดสมุทรสงคราม การศึกษา พฤติกรรม
พบว่า นักท่องเที่ยวใช้เวลาในการพักผ่อนครั้งละ 1-2 วัน มีจ านวนผู้ร่วมเดินทางในการ พักผ่อนแต่ละ
ครั้งประมาณ 2-3 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยกับการท่องเที่ยว เชิงอนุรักษ์ในปัจจุบัน 
และสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ชมพูนุช ขจรรัตนเดช (2549) ผลการวิจัยพบว่า ทัศนคติของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการบริการท่องเที่ยวตลาดน้ า ตลิ่งชันในภาพรวม พบว่า อยู่ในระดับ
ทัศนคติที่เห็นด้วยต่อการบริการทางด้านการท่องเที่ยว โดยความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมในการ
อนุรักษ์ธรรมชาติ อ าเภอศีสวัสดิ์ จังหวัดกาญจนบุรี จ าแนกตามด้านต่างๆ พบว่า อยู่ในระดับมากทุก
ด้าน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยที่กล่าวไปข้างต้น แสดงว่านักท่องเที่ยวพึงพอใจในการมีส่วนร่วมกับการ
อนุรักษ์ธรรมชาติ สอดคล้องกับกระแสสังคม ในปัจจุบันที่ให้ความส าคัญกับการอนุรักษ์ธรรมชาติ พึง
พิจารณาวิธีวางแผนจัดการวิธีการด าเนิน ธุรกิจเชิงอนุรักษ์ ต้องมีการจัดการให้เป็นระบบ เพื่อลด
ผลกระทบที่อาจกระทบกับธรรมชาติ ให้มากท่ีสุด 
 วิธีการด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์ จ าแนกในด้านต่างๆ อยู่ในระดับมากทุกด้าน ซึ่งสอดคล้อง กับ
งานวิจัยของ สุรีพร ภัทราพรนันท์ (2541) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ทัศนคติของ นักท่องเที่ยวที่มีต่อ
การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ กรณีศึกษาอุทยานแห่งชาติในจังหวัดกาญจนบุรี พบว่า นักท่องเที่ยว มี
ทัศนคติต่อการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์เชิงบวกหรือส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ระดับปานกลางถึง
สูง โดยมีทัศนคติต่อการให้สิ่งแวดล้อมศึกษาในทิศทางบวกสูงสุด จึงควรส่งเสริม การท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์ในจังหวัดกาญจนบุรี ควรให้สิ่งแวดล้อมศึกษากับนักท่องเที่ยว โดยมี กระบวนการเรียนรู้และ
มีหลักสูตรชัดเจน รวมทั้งเปิดโอกาสให้ประชาชนในท้องถิ่นเข้ามามีส่วนร่วม ในการจัดการท่องเที่ยว
เชิงอนุรักษ์ 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
 จากการศึกษาข๎อมูลที่ได๎จากเอกสารการวิจัย การวิเคราะห์แบบสอบถามจากนักทํองเที่ยว 
และการประมวลผลการสัมภาษณ์จากนักทํองเที่ยวที่เดินทางมาทํองเที่ยวใน อ าเภอศรีสวัสดิ์ จังหวัด
กาญจนบุรี สามารถสรุปเป็นแนวทางในการก าหนด รูปแบบธุรกิจ การบริหารจัดการ วิสัยทัศน์  
พันธกิจ เป้าหมาย ลักษณะของธุรกิจ การก าหนดกลยุทธ์ขององค์กร แผนการตลาด และการ
ประชาสัมพันธ์ที่สอดคล๎องกับความต๎องการของกลุํมเป้าหมายที่ได๎ท าการศึกษาวิจัย ของโครงการ
ธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ “เดอะ วิลลํา กาญจนบุรี” หรือชื่อภาษาอังกฤษ “The Villa 
Kanchanaburi” ได๎ดังนี้ 
 
5.1 นโยบายและการด าเนนิการบรหิารจดัการ 
 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 ให๎บริการด๎วยใจและสร๎างส านึกรักษ์ธรรมชาติ คงความอุดมสมบูรณ์ของธรรมชาติ ด ารง
คุณคําทางประวัติศาสตร์ วัฒนธรรม ชุมชน และความปลอดภัย สูํการพัฒนาที่ยั่งยืน 
 พันธกิจ (Mission)  
 1. มุํงเน๎นดูแลรักษาสภาพแวดล๎อมทางธรรมชาติให๎หยั่งยืน 
 2. มุํงเน๎นคุณภาพด๎านการบริการที่มีมาตรฐาน สร๎างความพึงพอใจ ทัศนคติที่ดี ในการ 
อนุรักษ์ธรรมชาติ และการให๎บริการที่ค านึงถึงความปลอดภัยและสร๎างความ ประทับใจแกํลูกค๎า 
 3. สร๎างสัมพันธภาพกับชุมชนในท๎องถิ่น ด๎วยการสร๎างงานเพ่ือเกิดการกระจายรายได๎สูํชุมชน 
 4. สร๎างมาตรฐานการให๎บริการ โดยการอนุรักษ์พลังงาน และค านึงถึงทรัพยากรทาง 
ธรรมชาติเพ่ือความหยั่งยืนไปสูํคนรุํนหลัง 
 5. ด ารงไว๎ซึ่งประวัติศาสตร์และวัฒนธรรมที่มีมายาวนานของ จังหวัดกาญจนบุรี 
 เป้าหมาย (Goal) 
 เป้าหมายระยะสั้น 
 1. สร๎างสภาพแวดล๎อมทางธรรมชาติบริเวณพ้ืนที่โดยรอบและใกล๎เคียง ให๎กลับมาอุดม
สมบูรณ์ภายในปีแรกที่เริ่มให๎บริการ 
 2. สร๎างฐานลูกค๎าให๎มีจ านวนผู๎เข๎าพักเพ่ิมขึ้นปีละ 10% 
 3. สร๎างชุมชนการทํองเที่ยวอยํางตํอเนื่อง 
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 เป้าหมายระยะยาว 
 1. สร๎างภาพลักษณ์ที่ดีให๎กับโครงการ เป็นแบบอยํางในการด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์ 
ชํวยเหลือสังคมกับหนํวยงานภาครัฐและเอกชน และสนับสนุนทุนการศึกษาให๎กับคนในท๎องถิ่น 
 2. พัฒนาและปรับปรุงศักยภาพด๎านการประหยัดพลังงานอยํางสม่ าเสมอ 
 3. เพ่ิมพันธมิตรในการด าเนินธุรกิจ 
 4. รักษาคุณคําทางประวัติศาสตร์ ชุมชน การอนุรักษ์ อยํางยั่งยืน 
 
5.2 ลักษณะทัว่ไปของธรุกจิ 
 โครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” เป็นรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ ที่
มุํงเน๎นการด าเนินธุรกิจโดยค านึงถึงการดูแลรักษาสภาพแวดล๎อมทางธรรมชาติให๎คงความ 
อุดมสมบูรณ์ ขณะเดียวกันผู๎พักอาศัยก็ได๎รับความสะดวกสบาย ด๎วยสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
มีกิจกรรมที่รองรับทุกเพศทุกวัย เพื่อสร๎างความสุขความผํอนคลายให๎กับผู๎พักอาศัย การดูแลรักษา 
ความปลอดภัยเพ่ือคอยปกป้องชีวิตและทรัพย์สินของผู๎พักอาศัย อีกทั้งยังท าให๎ผู๎พักอาศัย ตระหนัก
ถึงคุณคําของการดูแลรักษาสภาพแวดล๎อมทางธรรมชาติ เป็นต๎นแบบหรือตัวอยํางที่ดี ในการด าเนิน
ธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ เพื่อท าให๎ธรรมชาติอยูํอยํางยั่งยืน และมาตรฐานในการรักษา ความปลอดภัย 
 
ภาพที่ 5.1: เครื่องหมายการค๎า เดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” 
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5.3 รายละเอยีดการบริการ 
 เดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” ออกแบบและตกแตํงโครงการ ด๎วย
สไตล์ Modern Rustic Contemporary มีกลิ่นอายของธรรมชาติ วัสดุตํางๆ มีความเป็น ธรรมชาติ
ของตัวมันเอง ยินยอมให๎วัสดุแปลงเปลี่ยนสภาพไปตามกาลเวลา เน๎นการใช๎ไม๎เพ่ือท าให๎ เกิด
ความรู๎สึกอบอํุน เน๎นโทนสีธรรมชาติ การตกแตํงสไตล์นี้มีความหมาย เรื่องราวและมีมนต์เสนํห์ ที่หา
ไมํได๎จากสไตล์อื่น มีการดูแลรักษาและฟ้ืนฟูสภาพแวดล๎อมทางธรรมชาติ และการประหยัด พลังงาน 
มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน สนับสนุนผลิตภัณฑ์และอาชีพให๎ชุมชนท๎องถิ่น มีกิจกรรรมกีฬาและ
สันทนาการ อุปกรณ์การด าเนินงาน และระบบการรักษาความปลอดภัย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 5.3.1 ห๎องพัก 
 ห๎องพักของโครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี ออกแบบให๎อยูํใกล๎ชิดธรรมชาติ มีความ เป็น
สํวนตัว ตั้งอยูํบริเวณริมน้ า เพื่อชมบรรยากาศที่สวยงาม ห๎องพักมีขนาดใหญํ เพ่ือความรู๎สึกผํอนคลาย 
ออกแบบและตกแตํงด๎วยไม๎ไผํเป็นวัสดุหลักให๎บรรยากาศที่อบอํุน มีสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือรองรับ
ความต๎องการของลูกค๎า อาทิเชํน อินเตอร์เน็ตไร๎สาย เครื่องปรับอากาศ เครื่องท าน้ าอํุน โทรทัศน์ 
ตู๎เย็น เป็นต๎น ในแตํละห๎องพักของโครงการ จะมีชื่อเรียกตามสถานที่ส าคัญ มีประวัติศาสตร์ เพื่อให๎ผู๎
พักอาศัยได๎รับทราบข๎อมูลที่นําสนใจ อีกทางหนึ่ง โดยภายในก็ตกแตํงด๎วยภาพหรือสิ่งจ าลองพร๎อมทั้ง
ข๎อมูลของสถานที่นั้นๆ เชํน ห๎องเอราวัณ ห๎องสัมพันธมิตร ห๎องแมํน้ าแคว เป็นต๎น โดยโครงการมี
ห๎องพักท้ังหมด 30 ห๎อง 3 รปูแบบ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ห๎องพัก บังกะโล (Bungalow)  
 เป็นห๎องรูปแบบบังกะโล ไมํมีสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีเกินจ าเป็น เชํน เครื่องปรับอากาศ 
ห๎องพักมีขนาด 30 ตารางเมตร ห๎องพัดลม เพ่ือตอบสนองการใช๎ชีวิตที่เรียบงําย มีจ านวน 10 ห๎อง 
พักได๎ 2 ทําน ราคา 2,500 บาทตํอคืน 
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ภาพที่ 5.2: ห๎องพักแบบ บังกะโล (Bungalow) 

 
ที่มา: แบบบ๎านกระทํอมไม๎ ชั้นเดียว หลังคามุงหญ๎า.  (2558).  สืบค๎นจาก  
         http://baanstyle.com/2015/02/. 
 
 ห๎องพัก แกรนด์บังกะโล (Grand Bungalow)  
 เป็นห๎องรูปแบบบังกะโล มีสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือตอบสนองความต๎องการ ของผู๎บริโภค
ครบครัน เป็นห๎องพักขนาด 45 ตารางเมตร มีเครื่องปรับอากาศ มีจ านวน 10 ห๎อง พักได๎ 2 ทําน 
ราคา 4,500 บาทตํอคืน 
 
ภาพที่ 5.3: ห๎องพักแบบ แกรนด์บังกะโล (Grand Bungalow) 

 
ที่มา: บ๎านพักระดับไฮเอนด์แบบยั่งยืนจากไม๎ไผํต๎นทุนต่ ากับดีไซน์ที่ไมํธรรมดา.  (2552).  สืบค๎น   
       จาก http://www.creativemove.com/architecture/green-village/. 
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 ห๎องพัก วิลลํา (Villa) 
 เป็นห๎องพักขนาดใหญํ ออกแบบโดยค านึงทิศทางลม เพ่ือให๎ห๎องพักมีอากาศถํายเท มีอากาศ
ที่เย็นสบาย สดชื่น ห๎องพักมีขนาด 75 ตารางเมตร มีเครื่องปรับอากาศ มีจ านวน 10 ห๎อง พักได๎ 4 
ทําน ราคา 7,500 บาทตํอคืน 
 
ภาพที่ 5.4: ห๎องพักแบบวิลลํา (Villa) 

 
ที่มา: แบบบ๎านกระทํอม กระทํอมไม๎ไผํดีไซน์จากธรรมชาติ.  (2556).  สืบค๎นจาก  

http://www.homenayoo.com/plan-home-244/. 
 
 5.3.2 พ้ืนที่กางเต็นท์ 
 โครงการมีพ้ืนที่ส าหรับให๎กางเต็นท์จ านวน 20 หลัง โดยมีผู๎พักได๎ 2 คนตํอหนึ่งหลัง คิด
คําบริการ 500 บาทตํอคืน โดยมีห๎องน้ าและห๎องอาบน้ าแยกออกไว๎คํอยให๎บริการ ตั้งอยูํบริเวณ พ้ืนที่
กางเต็นท์ จ านวน 10 ห๎อง และสามารถเข๎าใช๎พ้ืนที่สํวนกลางได๎ ไมํวําจะเป็นสระวํายน้ า กีฬาและ
สันทนาการ ร๎านอาหาร ภายในโครงการ 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.homenayoo.com/plan-home-244/
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ภาพที่ 5.5: บรรยากาศพ้ืนที่กางเต็นท์ 

 
ที่มา: ทํองเที่ยวเชิงนิเวศ.  (2552).  สืบค๎นจาก http://www.vcharkarn.com/varticle/39965. 
 
 5.3.3 สระวํายน้ า 
 ทางโครงการเลือกใช๎สระวํายน้ าลอยน้ า เป็นการใช๎ทุํนลอยน้ าในอีกรูปแบบหนึ่ง มีตระแกรง
รอบด๎าน ให๎ความรู๎สึกปลอดภัย หลีกหนีความจ าเจของสระวํายน้ าแบบเดิม เพิ่มพ้ืนที่การใช๎งาน มี
รูปลักษณ์ท่ีทันสมัย สวยงาม สร๎างความแตกตํางให๎กับโครงการ อีกทั้งยังมีสระวํายน้ าระบบเกลือ 
ขนาด 6x12 เมตร พร๎อมสระเด็กขนาด 5x5 เมตร ไว๎คอยให๎บริการอีกด๎วย 
 
ภาพที่ 5.6: ภาพลักษณะโครงสร๎างของสระวํายน้ าลอยน้ า 

 
 
 
 
 

http://www.vcharkarn.com/varticle/39965
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ภาพที่ 5.7: ภาพลักษณะสระวํายน้ าเมื่อใช๎งาน 

 
ที่มา: Amazing Sea Pool Ideas.  (2015).  Retrieved from      
       http://homemydesign.com/2014/ amazing-sea-pool-ideas/. 
 
 5.3.4 กีฬาและสันทนาการ 
 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ เดอะวิลลํา กาญจนบุรี มีการด าเนินการโดยค านึงถึง ผลกระทบ
ตํอธรรมชาติและสภาพแวดล๎อม กีฬาและสันทนาการจึงไมํมีการใช๎เครื่องยนต์หรือเชื้อเพลิง เน๎น
กิจกรรมเชิงอนุรักษ์ การเกษตรกรรม และวัฒนธรรมท๎องถิ่น โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 จักรยานกระโดดน้ า (Aqua Skipper หรือ Water Skipper)  
 โดยหลักการท างานโดยการผลักน้ าด๎วยแรงยกของปีกด๎านหน๎าและปีกด๎านหลังในการโยกตัว
แล๎วใช๎จังหวะออกตัวและจังหวะในการกระโดดบนผิวน้ า โดยใช๎วัสดุอลูมิเนียม โดยสามารถ ท า
ความเร็วได๎ถึง 27 กิโลเมตรตํอชั่วโมง 
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ภาพที่ 5.8: จักรยานกระโดดน้ า (Aqua Skipper) 

 
ที่มา: The Aqua Skipper.   (2007).  Retrieved from http://grogware.com/ 
       aquaskipper.php. 
 
 เรือแคนู (Canoe) 
 เรือแคนูเป็นเรือเปิด โดยคนพายจะนั่งอยูํบนที่นั่งในตัวเรือ และใช๎ไม๎พายที่มีข๎างเดียว โดย
เรือแคนูจะมีรูปแบบเรือ วิธีการพายเรือคล๎สยกับเรือพายของประเทศไทย 
 
ภาพที่ 5.9: เรือแคนู (Canoe) 

 
ที่มา: Solo Skin On Frame Canoe.  (n.d.).  Retrieved from   
        http://www.jonsbushcraft.com/canoe2.htm. 

http://grogware.com/aquaskipper.php
http://www.jonsbushcraft.com/canoe2.htm
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 จักรยานน้ า (Water Bike) 
 จักรยานน้ าบังคับได๎งํายกวําเรือปั่นหรือจักรยานน้ าทั่วไป มีรูปลักษณ์ที่เรียบงําย สวยงาม 
ใช๎งานได๎สะดวก เหมาะกับคนที่ชอบปั่นจักรยานจะได๎สัมผัสกับประสบการณ์ใหมํๆ 
 
ภาพที่ 5.10: จักรยานน้ า (Water Bike) 

 
ที่มา: INNOVATION: Schiller X1 Water Bike - นวัตกรรมใหมํ - จักรยานน้ า.  (ม.ป.ป.).  สืบค๎น 
       จาก http://www.poppaganda.net/2014/09/29/innovation-schiller-x1-water-bike/. 
 
 จักรยานเสือภูเขา (Mountain Bike) 
 เป็นจักรยานที่ได๎รับความนิยมมาอยํางยาวนาน โดยคุณสมบัติคือ ไว๎ใช๎งานขับขี่ลุยบนภูเขา 
ลุยไปในทางและพ้ืนที่วิบากตํางๆ มีล๎อยางคํอนข๎างใหญํ มีเกียร์เพ่ือทุํนแรง และโช๎คอัพชํวยลด แรง
สะเทือน ซึ่งเหมาะกับการใช๎งานในพื้นท่ีของโครงการ 
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ภาพที่ 5.11: จักรยานเสือภูเขา (Mountain Bike) 

 
ที่มา: How to Buy a Mountain Bike.  (n.d.).  Retrieved from   
        http://www.thebikeracer.com/how-buy-mountain-bike. 
 
 ทํองเที่ยวเชิงนิเวศ 
 ส ารวจถ้ า ถ้ าพระธาตุ หํางจากน้ าตกเอราวัณประมาณ 8 กิโลเมตร หํางจากตัวเมือง 
กาญจนบุรี 76 กิโลเมตร ภายในมีหินงอกหินย๎อยวิจิตรงดงามมาก ที่แปลกคือเป็นหินที่โปรํงแสง ถ้ ามี
ความยาว 20 เมตร ใช๎เวลาชมถ้ าพระธาตุ ประมาณ 30 นาที - 1 ชั่วโมง การเข๎าชมถ้ าพระธาตุ 
นักทํองเที่ยวจะต๎องติดตํอเจ๎าหน๎าที่ป่าไม๎เพ่ือขอให๎เจ๎าหน๎าที่เป็นผู๎น าทางให๎ 
 
ภาพที่ 5.12: ถ้ าพระธาตุ  

 
ที่มา: ถ้ าพระธาตุเจริญธรรม หรือถ้ าบํอปลา.  (ม.ป.ป.).  สืบค๎นจาก  
       http://www.tlcthai.com/travel/8706. 
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 เที่ยวน้ าตก น้ าตกเอราวัณ เป็นสถานที่ทํองเที่ยวที่มีชื่อเสียงของจังหวัดกาญจนบุรี แตํละวันมี
นักทํองเที่ยวมาเที่ยวเป็นจ านวนมากทั้งชาวไทยและชาวตํางชาติ น้ าตกมีความสวยงาม อยูํดทํามกลาง
ป่าธรรมชาติ เดินไปยังน้ าตกไมํไกล ไมํล าบาก น้ าใส และมีแอํงน้ าเหมาะกับการ เลํนน้ าทํามกลางแมก
ไม๎ มีสิ่งอ านวยความสะดวกมากมายส าหรับนักทํองเที่ยว 
 
ภาพที่ 5.13: น้ าตกเอราวัณ 

 
ที่มา: น้ าตกเอราวัณ.  (2554).  สืบค๎นจาก http://taveetong.blogspot.com/2011/04/blog-  
       post_4557.html. 
 
 น้ าตกห๎วยแมํขมิ้น มีสภาพสวยงาม ทั่วบริเวณปกคลุมด๎วยพันธุ์ไม๎ป่ามากมายหลายชนิด และ
มีสัตว์ป่าให๎ชมเป็นจ านวนมาก ล าน๎กตกแบํงเป็น 2 ตอน คือตอนบนและตอนลํางซึ่งแตํละตอน มี
ความยาวหลายกิโลเมตร และไหลลงสูํแมํน้ าแควใหญํตอนบนเหนือเขื่อศรีนครินทร์ ล าน้ าตกไหล ลง
มาซอยเป็นชั้นๆ มีดอกไม๎ป่าชื้นประดับแซมอยูํมากมาย เหมาะส าหรับพักผํอนหยํอนใจ 
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ภาพที่ 5.14: น้ าตกห๎วยแมํขม้ิน 

 
ที่มา: น้ าตกห๎วยแมํขม้ิน.  (2543).  สืบค๎นจาก http://www.trekkingthai.com/T002/T021/  
       T021.htm. 
 
 ตกปลา การตกปลาตามแหลํงน้ าธรรมชาตินั้นเขื่อนศรีนครินทร์ ได๎รับความนิยม จากนักตก
ปลาเป็นอยํางมาก เนื่องจากอยูํไมํไกลจากกรุงเทพมาก และเมื่อไปตกปลาก็ถือโอกาสพาครอบครัว ไป
พักผํอน มีสถานที่ทํองเที่ยวหลากหลายในบริเวณใกล๎เคียงให๎เลือกไปทํองเที่ยวพักผํอน โดยมีพันธ์ปลา
หลายสายพันธ์ุ เชํน ปลายี่สก ปลากด ปลาคัง ปลาชะโด เป็นต๎น 
 
ภาพที่ 5.15: บรรยากาศการตกปลา 

 
ที่มา: แพสุขสันต์ หรรษา.  (2558).  สืบค๎นจาก http://www.xn--22c2bls4db3czc7dxf.com/ 
       แพสุขสันต์. 
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 เดินป่า เป็นการเดินป่าระยะใกล๎ (2 กิโลเมตรขึ้นไป) เป็นกิจกรรมที่ให๎นักทํองเที่ยวได๎สัมผัส 
กับธรรมชาติอยํางใกล๎ชิด โดยการน าตัวเองไปสูํธรรมชาติด๎วยเส๎นทางเดินเท๎าที่ตัดผํานเข๎าไปในป่า ที่
มีจุดสวยงามดึงดูดความสนใจตามธรรมชาติรายทางนักทํองเที่ยวนอกจากจะได๎ใกล๎ชิดกับธรรมชาติ
แล๎ว ยังมีโอกาสได๎เรียนรู๎สรรพสิ่งตํางๆ ในธรรมชาติจากไกด์น าทางท่ีมีความรู๎ด๎านนิเวศวิทยา 
(Ecology) และช านาญพื้นที่เป็นอยํางดี  
 
ภาพที่ 5.16: การเดินป่า 

 
ที่มา: ถ้ าพระธาตุเจริญธรรม หรือถ้ าบํอปลา.  (ม.ป.ป.).  สืบค๎นจาก  
      http://www.tlcthai.com/travel/8706. 
 
 วัฒนธรรมประเพณี 
 ชุมชนท๎องถิ่นเป็นชนเผําชาวไทยภูเขาเผํากะโปรํง ซึ่งมีความเชื่อดั้งเดิมและยึดถือความเชื่อ 
ตามบรรพบุรุษเป็นหลักในการด าเนินชีวิตและการท ากิจกรรม ท าให๎เห็นพฤติกรรมของคนในชุมชน 
ออกมาในรูปแบบของสังคมของเขาในชุมชนที่สามารถยืนยันถึงชีวิต ในการด ารงชีวิต ในการใช๎ 
ทรัพยากรธรรมชาติ การดูแลรักษา การอยูํรํวมกันในสังคมอยํางสงบสุขโดยมีศาสนา วัฒนธรรม 
ประเพณีค้ าจุนในการด ารงชีวิต ควบคุมพฤติกรรมของสังคมชุมชนเข๎าไปในทิศทาง เดียวกัน  
 ศาสนา นับถือศาสนาพุทธ เนื่องจากความเชื่อถือมาจากบรรพบุรุษท่ีมีมายาวนาน ได๎เลําถึง  
พระผู๎ศักดิ์สิทธิ์ พระผู๎ดูแล พระผู๎อวยพร พระผู๎ลงโทษ ซึ่งเป็นการบํงบอกถึงความเคารพย าเกรง 
ถํายทอดชีวิตวัฒนธรรมประเพณีสูํลูกหลานตํอๆ ไปที่มีความตํอเนื่อง และเป็นวัฒนธรรมที่ไมํตายมี 
ชีวิตตลอดอยูํกับท๎องถิ่น ท าให๎สังคมชุมชนนี้มีวิถีชีวิตบํงบอกเอกลักษณ์ของชุมชนมีความดีงาม ความ
รักใครํสามัคคี การอนุรักษ์ธรรมชาติ เป็นต๎น 
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 วัฒนธรรม ชุมชนมีสิ่งยึดเหนีย่วจิตใจและปฏิบัติกันมายาวนานและถํายทอดไปถึงลูกหลาน 
ถึงปัจจุบัน การปฏิบัติเหลํานี้เป็นวิถีชีวิตประจ าวัน ซึ่งเป็นแกํนในการด ารงชีวิต เชํน ภาษาพูด  
การแตํงกาย การเรียกขวัญ การละเลํนร าตง การตํออายุสะพาน การไหว๎ผีสาง สิ่งเหลํานี้บํงบอก ถึง
ชีวิตวิญญาณท่ีชุมชนเชื่อถืออยํางตํอเนื่อง สํงผลท าให๎ชีวิตมีความสงบสุขไปกับธรรมชาติ โดยที่ชุมชน
ไมํต๎องค๎นหาสิ่งใหมํๆ ทดแทน ชุมชนก็สามารถอยูํได๎อยํางปกติสุข 
 ประเพณี มีประเพณีหลากหลายในแตํละเทศกาล ซึ่งเป็นการระลึกถึงการประกอบพิธีกรรม 
การกระตุ๎นสารสัมพันธ์ที่ดีในชุมชน สามัคคีในชุมชนแสดงออกทางกิจกรรมนั้นๆ ที่เกิดขึ้นใน ชุมชนที่
มีความผูกพัน เชํน กิจกรรมการละเลํน ประตูหลงสงกรานต์ และการผูกแขนเรียกขวัญ (ประเพณีกิน
ข๎าวหํอ) เป็นต๎น 
 
ภาพที่ 5.17: กินกรรมร าอวยพรหรือร าตง 

 
ที่มา: “ร าตง”สืบสานการละเลํนชาวกะเหรี่ยง.  (2557).  ทีเอ็นเอ็นไทยแลนด์.  สืบค๎นจาก  
       http://www.tnnthailand.com/news_detail.php?id=26240&t=news. 
 
 เกษตรกรรม 
 โครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี จัดสรรพื้นที่เพ่ือท าการเกษตรกรรม และให๎เชําพ้ืนที่ท าการ 
เกษตรกรรมจ านวน 20 ไรํ โดยคิดคําเชําพ้ืนที่ 10,000 บาทตํอไรํตํอปี โดยสามารถท าการเกษตรได๎ 
ตลอดทั้งปี โดยทางโครงการจะเน๎นการเกษตรกรรมที่ปลอดสารเคมี เพื่อน ามาใช๎ประกอบอาหาร 
และการจัดจ าหนํายภายในโครงการ 
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 5.3.5 พ้ืนที่สํวนกลางของโครงการ 
 พ้ืนที่สํวนกลางประกอบไปด๎วย ร๎านอาหาร สปา ร๎านขายของที่ระลึกและผลิตภัณฑ์ ทาง
การเกษตร อาคารรับรองลูกค๎า อาคารสันทนาการ โดยร๎านอาหาร มีบริการอาหารไทย และอาหาร
พ้ืนบ๎าน ไว๎คอยบริการผู๎พักอาศัย เป็นพื้นที่ในรํมขนาด 100 ตารางเมตร ตั้งอยูํริมน้ า โดยวัตถุดิบที่ใช๎
ในการประกอบอาหารใช๎ของชุมชนท๎องถิ่นท๎องถิ่นเป็นหลัก และผลผลิตจากการ ท าเกษตรกรรม การ
ปลูกผัก ผลไม๎ ปลอดสารพิษไว๎ในโครงการเพื่อน ามาใช๎ภายในกิจการของ โครงการและน า
ออกจ าหนํายเพื่อสร๎างรายได๎อีกชํองทางหนึ่ง 
 สปา ออกแบบและตกแตํงด๎วยรูปแบบที่เรียบงํายให๎ความรู๎สึกผํอนคลาย มีบริการนวด เพ่ือ
ความผํอนคลาย เชํนนวดน้ ามันหอมระเหย มีการแชํน้ าร๎อนซึ่งท ามาจากถังไม๎และใช๎ฟืน เป็นเชื้อเพลิง
ให๎ความร๎อน (Wood Fired Hot Tub)  โดยใช๎บุคลากรที่มีทักษะการบริการสูง มีความเข๎าใจงาน
บริการ ใช๎ผลิตภัณฑ์จากพืชสมุนไพร เลือกวัตถุดิบสมุนไพรเพ่ือใช๎บ ารุงผิวพรรณ และเป็นเครื่องดื่ม 
รวมถึงอาหารเพ่ือสุขภาพ เป็นสปาเพ่ือสุขภาพและความงามท่ีมาจากธรรมชาติ อยํางแท๎จริง ทาง
โครงการมีพ้ืนที่ส าหรับการปลูกพืชสมุนไพรส าหรับใช๎ในการเรียนรู๎ และน ามาใช๎ ภายในกิจการของ
โรงแรม ทั้งอาหาร เครื่องดื่ม และบริการสปาเพ่ือสุขภาพ 
 
ภาพที่ 5.18: บรรยากาศห๎องสปา 
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ภาพที่ 5.19: Wood Fired Hot Tub 

 
ที่มา: Your Backyard Is Not Complete Without These Amazing Products.  (2014).     
       Retrieved from http://www.viralnova.com/cool-backyard-stuff/. 
 
ภาพที่ 5.20: ภาพบรรยากาศของพ้ืนที่รับรองลูกค๎า 

 
 5.3.6 อุปกรณ์ประหยัดพลังงานและวัสดุในการสร๎างโครงการ 
 โครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” ด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์ โดย
มุํงหวังที่ด าเนินธุรกิจควบคูํกับการดูแล รักษา ฟื้นฟูธรรมชาติ โดยมีอุปกรณ์ตํางๆ ที่ใช๎ภายใน
โครงการเพื่อเป็นการประหยัดการใช๎พลังงานและลดมลพิษ โดยมีอุปกรณ์ดังนี้ 
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 ถังบ าบัดน้ าเสีย 
 ถังบ าบัดน้ าเสีย แอโรแมกซ์ รุํน AME-250 การบ าบัดน้ ากํอนทิ้ง เพื่อสิ่งแวดล๎อม พัฒนา 
ค๎นคว๎าจากประสบการณ์ของ พี.พี. ที่มีมายาวนานกวํา 20 ปี เหมาะส าหรับอาคารขนาดใหญํ ตั้งแตํ 
200 - 3,000 คน ใช๎กระบวนการบ าบัด น้ าเสียแบบ ACTIVATED SLUDGE ซึ่งให๎ประสิทธิภาพ ใน
การบ าบัดน้ าเสียได๎สูงสุด ในพ้ืนที่จ ากัด โดยมีคุณภาพน้ าทิ้งที่ออกจากถังบ าบัดน้ าเสียแอโรแมกซ์ อยูํ
ในภาวะที่ได๎มาตรฐานการควบคุมมลพิษ วัสดุ อุปกรณ์และกรรมวิธีในการผลิตถังบ าบัดน้ าเสีย แอโร
แมกซ์เป็นระบบผลิตขั้น สูงบวกกับประสบการณ์อันยาวนาน ในการผลิตถังไฟเบอร์กลาส 
 
ภาพที่ 5.21: หลักการท างานถังบ าบัดน้ าเสีย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ถังบ าบัดน้ าเสีย แอโรแมกซ์.  (2554).  สืบค๎นจาก http://www.premier-    
        products.co.th/subcat_detail.php?idpro=60. 
 
 หลักการท างานถังบ าบัดน้ าเสีย แอโรแมกซ์ 
 หลังจากน้ าเสียผํานตะแกรงดักขยะแล๎ว จะถูกปลํอยไปยังถังแยกกาก ปรับสภาพสมดุล(1) 
ซึ่งท าหน๎าที่แยกกากตะกอนหนักและแขวนลอยกํอนจะถูกสูบเข๎าในกลํองควบคุม การไหลในถัง เติม
อากาศ(2) น้ าเสียในถังเติมอากาศจะถูกผสมอยํางสมบูรณ์ โดยเครื่องเติมอากาศ ซึ่งเป็น วิธีการเลี้ยง
จุลินทรีย์แบบ ACTIVATED SLUDGE โดยจุลินทรีย์ในน้ าเสีย ซึ่งอยูํในรูปแบบของ สารแขวนลอย จะ
มีสํวนในการลดความสกปรก และยํอยสลายสารอินทรีย์ในน้ าเสีย จากนั้น ตะกอนจุลินทรีย์ และน้ า
เสียจะถูกแยกจากกันโดยถังแยกน้ าใส(3) ตะกอนสํวนใหญํจะถูกน าไปใช๎ ในถังเติมอากาศ และ
ตะกอนสํวนเกินที่เหลือจะถูกเก็บไว๎ในระบบ(4)โดยไมํเหม็นเนํา ภายหลังน้ าเสีย ที่ผํานกระบวนการ
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บ าบัดจาก ถังแอโรแมกซ์ จึงมีคุณสมบัติสะอาดสามารถระบายลงสูํ แหลํงน้ าสาธารณะได๎อยําง
ปลอดภัย 
 
ภาพที่ 5.22: แผนภูมิการท างานถังบ าบัดน้ าเสีย แอโรแมกซ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ถังบ าบัดน้ าเสีย แอโรแมกซ์.  (2554).  สืบค๎นจาก http://www.premier-    
        products.co.th/subcat_detail.php?idpro=60. 
 
 ข๎อดีของถังบ าบัดน้ าเสีย แอโรแมกซ์ 
 ประสิทธิภาพสูงสุดในการบ าบัดน้ าเสียในพื้นท่ีจ ากัด โดยน้ าที่บ าบัดได๎มาตรฐานสิ่งแวดล๎อม 
ประหยัดพลังงาน คําใช๎จํายในการบ ารุงรักษาต่ า 
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 ไม๎ในการสร๎างโครงการ 
 มีการใช๎ไม๎เทียมและไม๎จริงในการสร๎างโครงการ โดยไม๎เทียมมีความใกล๎เคียงธรรมชาติ ไมํวํา
เป็นลักษณะผิว พื้นผิว มีการก าหนดและควบคุมการออกแบบและโทนสีตามแบบฉบับของ 
Maxiswood ผลที่ได๎คือไม๎มีน้ าหนักเบาลงถึง 75% เมื่อเทียบกับไม๎เนื้อแข็ง ชํวยให๎ประหยัด และลด
ต๎นทุนในการติดติ้ง 
 ผลิตจากเทคโนโลยีที่ทันสมัย ไมํท าลายสิ่งแวดล๎อม เพ่ือให๎คุณลักษณะเหมือนไม๎ธรรมชาติ 
มากที่สุด ทั้งสีลวดลาย และคุณสมบัติที่สามารถทนสภาวะอากาศ เขตร๎อนได๎ ทนสภาวะอากาศ ที่
เปลี่ยนแปลง ไมํแตกกรอบ บิดงองําย หมดปัญหาเรื่องปลวกและแมงกัดเจาะ เพ่ือใช๎งานส าหรับฝ้า 
เพดาน ระแนงภายนอกอาคาร หรือภายในอาคาร รวมทั้งมีคุณสมบัติไมํลามไฟ ท าสีส าเร็จจากโรงงาน 
ลดขั้นตอนการท าสี ฉาบเก็บความร๎อนหน๎างาน 
 ไม๎จริง ผลิตจากไม๎ไผํสายพันธ์มูซู (Moso) ที่ถือวําเป็นไม๎ไผํที่ดีที่สุดในโลก และไผํตงที่มีมาก 
ในจังหวัดกาญจนบุรี โดยน ามาผํานกรรมวิธี ตัด อบ Carbonized และ Klin Dry จนได๎คุณสมบัติ ไม๎
ที่สามารถใช๎ภายนอกได๎ และสามารถป้องกันปลวกและมอด รวมทั้งมีความทนทาน ความชื้น และ
ความร๎อนจากแสงแดด ในภูมิประเทศเขตร๎อนชื้น อยํางประเทศไทย โดยอายุการใช๎งานของไม๎ไผํ ใน
ตัวอาคารอายุการใช๎งานกวํา 20 ปี สํวนภายนอกอาคารที่ตากแดด ตากฝน อายุการใช๎งานก็น๎อยลง 
เหมือนเหล็กหรือไม๎เบญจพรรณท่ัวไป 
 
ภาพที่ 5.23: ไม๎ไผํพันธุ์มูซู (Moso) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Chinese Homebuyer Discovers Bamboo Used Instead of Steel Rebar.  (2014).  
  Retrieved from http://www.chinasmack.com/2014/stories/chinese-    
       homebuyer-discovers-bamboo-used-instead-of-steel-rebar.html. 
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 หลังคาหญ๎าแฝกเทียม 
 วัสดุมุงหลังคาที่ท าด๎วยวัสดุสังเคราะห์หรือหลังคาหญ๎าแฝกเทียม (Synthetic Thatch 
Roof) ตัววัสดุท าจาก HDPE คือโพลีเอทิลีนแบบความหนาแนํนสูงและโพลีเอทิลีนซึ่งไมํไวตํอสารเคมี 
ทั้งกรดและดําง คุณสมบัติหลักของหลังคาหญ๎าแฝกเทียมคือมีรูปทรงคล๎ายธรรมชาติ ไมํลามไฟ สีมี
ความสม่ าเสมอ ดัดโค๎งรองรับรูปทรงได๎หลายแบบ ลดความร๎อนเข๎าสูํอาคาร หลังคาหญ๎าแฝก เทียมมี
อายุการใช๎งานอยูํที่ 25 ปี 
 
ภาพที่ 5.24: หลังคาหญ๎าแฝกเทียม 

 
 โซลําเซลล์ 
 โซลําเซลล์ (Solar Cell) หรือพลังงานแสงอาทิตย์ เป็นพลังงานธรรมชาติที่ได๎มาจาก ดวง
อาทิตย์ ไมํมีมลพิษ เป็นพลังงานทดแทนที่มีศักยภาพสูง เป็นพลังงานที่สะอาด โดยทางโครงการ เดอะ
วิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” ได๎ติดตั้งระบบโซลําเซลล์ที่มีก าลังผลิต 20KW ซ่ึง
สามารถผลิตกระแสไฟฟ้าได๎ 3,000 หนํวยตํอเดือน (กรณมีีแสงอาทิตย์ 5 ชั่วโมงตํอวัน) โดยรองรับ 
ระบบแสงสวํางภายในโครงการทั้งหมด เพื่อการใช๎พลังงานไฟฟ้า 
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ภาพที่ 5.25: ระบบโซลําเซลล์ 

 
ที่มา: โซลําเซลล์ Solar Cell.  (ม.ป.ป.).  สืบค๎นจาก http://www.lampangshopping.com  
 /p/misuilp.php. 
 
 หลอดไฟแอลอีดี (LED) 
 หลอดไฟแอลอีดี เป็นหลอดไฟที่ประหยัดพลังงานมากกวําหลอดไฟประเภทอ่ืนๆ ที่มีอยูํใน 
ท๎องตลาดหลอดไฟแอลอีดี นั้นมีประโยชน์หลายๆอยําง ซึ่งจะกลําวตํอไป แตํข๎อเสียของหลอดไฟ 
แอลอีดี นั้นคือ มีราคาแพงกวํา หลอดไส๎ และ หลอดฟลูออเรสเซนต์ประมาณ 2-3 เทํา แตํหลายๆ 
ประเทศก็ยังเลือกใช๎กันเนื่องจากหลอดไฟแอลอีดี มีอายุการใช๎งานที่มากกวําหลอดไส๎ หรือ หลอด
ฟลูออเรสเซนต์ หลายเทํา โดยเฉลี่ยแล๎วอยูํที่ 50,000 ชั่วโมง หรือ 4-5 ปี 
 หลอดไฟแอลอีดี เมื่อเปิดสวิทช์ไฟแล๎วหลอดจะติดทันทีโดยไมํมีการกระพริบเหมือน หลอดไส๎ 
และ หลอดฟลูออเรสเซนต์ มีอุนภูมิความร๎อนที่น๎อยกวํา หลอดไส๎ และ หลอด ฟลูออเรสเซนต์ เนื่อง
กินกระไฟน๎อย จึงท าให๎แอลอีดี ที่อยูํข๎างในหลอดนั้นเปลํงความร๎อน ออกมาได๎น๎อยกวําหลอดไส๎ และ 
หลอดฟลูออเรสเซนต์ และชํวยรักษาสิ่งแวดล๎อม เนื่องจาก เป็นหลอดที่ใช๎พลังงานไฟฟ้าที่ต่ าและตัว
หลอดนั้น ท ามาจากพลาสติก และโพลีเมอร์ ซึ่งยํอยสลายได๎งําย กวําหลอดไส๎และหลอดฟลูออเรส
เซนต์ 
 หลอดไฟแอลอีดี ประหยัดคําไฟ มากกวําหลอดไส๎หรือหลอดฟลูออเรสเซนต์ เมื่อเทียบราคา
คําไฟ ตํอเดือนของหลอดไฟแอลอีดี กับ หลอดไส๎และหลอดฟลูออเรสเซนต์ จะเห็นความแตกตํางกัน
ได๎ชัด แตํกต็๎องแลกมาด๎วยราคาท่ีแพงกวําของ หลอดไฟแอลอีดี แตํเมื่อใช๎ไปนานๆ จะเกิดจุดคุ๎มทุน 
และท าให๎คําใช๎จํายลดลงอยํางเห็นได๎ชัด มีความทนทาน มากกวําหลอดไส๎และหลอดฟลูออเรสเซนต์ 
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 จากที่กลําวมาข๎างต๎น ทางโครงการจึงเลือกใช๎หลอดไปแอลอีดีทั้งโครงการ เพื่อเป็น สํวนหนึ่ง
ในการด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์ เพ่ือการประหยัดพลังงานและการลดมลพิษ 
 5.3.7 ระบบรักษาความปลอดภัย 
 ทางโครงการเล็งเห็นความส าคัญของการดูแลรักษาความปลอดภัยให๎กับผู๎พักอาศัยทั้งด๎าน
ทรัพย์สิน ความเป็นสํวนตัว และชีวิต เนื่องจากโครงการตั้งอยูํริมน้ ามีทั้งกิจกรรมกีฬาและสันทนาการ 
ทางน้ าซึ่งเป็นกิจกรรมที่เสี่ยงตํอการเกิดอุบัติเหตุท าให๎บาดเจ็บหรืออาจจะถึงขั้นเสียชีวิต จึงมี การ
จัดการด๎านการดูแลรักษาความปลอดภัยให๎แกํลูกค๎าที่มาให๎บริการ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 เจ๎าหน๎าที่ชีวพิทักษ์ (Lifeguard) 
 เจ๎าหน๎าที่ชีวพิทักษ์ หรือ Lifeguard ที่ผํานการอบรมหลักสูตรหลักสูตร “การรักษาความ
ปลอดภัยในกิจกรรมทางน้ า” (Life Saving and Water Rescue or Lifeguard Training Course) 
ที่สมาคมเพ่ือชํวยชีวิตทางน้ า (Thai Life Saving Society) จัดอบรมเป็น หลักสูตรระดับ Bronze 
Medallion ซึ่งได๎รวบรวมเนื้อหาจาก The Lifeguarding และ Water Rescue, The Manual ของ
สมาคม Y.M.C.A., The Royal Life Saving Society : Canada, Australia, United Kingdom 
และ American Red Cross โดย สมาคมฯ ได๎ปรับให๎เหมาะสม กับคนไทย ทั้งนี้ผู๎เข๎ารับการอบรมจะ
ได๎รับความรู๎เกี่ยวกับเรื่องความปลอดภัย และอันตรายทางน้ า ซึ่งสามารถให๎ความชํวยเหลือ
ผู๎ประสบภัยทางน้ าได๎อยํางถูกต๎อง และปลอดภัย นอกจากนี้ยังจะได๎ รับทราบข๎อมูลตํางๆ ที่จ าเป็น
เพ่ือวางแผนป้องกัน และลดโอกาสการเกิดอุบัติภัยทางน้ า จัดเตรียม แผนเผชิญเหตุฉุกเฉินให๎มีความ
พร๎อมที่จะปฏิบัติการ เมื่อเกิดอุบัติภัยทางน้ าได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผลสูงสุดส าหรับ
ผู๎ใช๎บริการ ซึ่งผู๎ที่สอบผํานตามเกณฑ์ของจะได๎รับวุฒิบัตรระดับ Bronze Medallion จากสมาคมฯ 
สามารถปฏิบัติงานเป็นเจ๎าหน๎าที่ชีวพิทักษ์ (Lifeguard) ดูแลความปลอดภัย และให๎ความชํวยเหลือ
ผู๎ประสบภัยทางน้ าประจ าสระวํายน้ าได๎ รวมถึง ประสานงานกับเจ๎าหน๎าที่ป่าไม๎ ในการดูแลรักษา
ความปลอดภัยในการด าเนินกิจกรรม ทํองเที่ยวเชิงนิเวศ 
 ระบบติดตามตัว (GPS Tracker) 
 เป็นระบบส าหรับติดตัวไว๎กับลูกค๎าเพ่ือใช๎ในการติดตามค๎นหา ในกรณีที่ต๎องไปท ากิจกรรม 
ทํองเที่ยวเชิงนิเวศ เชํน เดินป่า แล๎วเกิดการพลัดหลง จะได๎สามารถค๎นหาและให๎ความชํวยเหลือ ได๎
อยํางทันทํวงที เป็นการยกระดับมาตรฐานในการดูแลลูกค๎าที่มาใช๎บริการให๎เกิดความมั่นใจในความ
ปลอดภัย ซึ่งเป็นสิ่งที่จะท าให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจ 
 ระบบกล๎องวงจรปิด (CCTV System) 
 ใช๎ระบบกล๎องวงจรปิด จ านวน 16 ตัว รอบโครงการ บักทึกภาพ 24 ชั่วโมง โดยใช๎ เครือ่ง
บันทึกภาพขนาด 2TB บันทึกภาพด๎วยขนาด D1 ขนาดภาพ 704 x 576 พิกเซล ที่ 24 ภาพตํอวินาที
ซึ่งสามารถบันทึกเก็บข๎อมูลไว๎ได๎ 13 วัน ซึ่งเพียงพอตํอการดูแลรักษาความปลอดภัย ให๎กับลูกค๎าที่มา
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ใช๎บริการ อีกทั้งยังมีห๎องรักษาความปลอดภัยที่มีเจ๎าหน๎าที่คอยดูแลตลอด 24 ชั่วโมง และมีพนักงาน
รักษาความปลอดภัยคอยดูแลลาดตระเวนรอบโครงการ 
 
5.4 สถานทีต่ัง้ 
 โครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” ตั้งอยูํบนที่ดิน 70 ไรํ อยูํติด
ถนนใหญํ อ.ศรีสวัสดิ์ จ.กาญจนบุรี ใกล๎สถานที่ทํองเที่ยว เชํน น้ าตกเอราวัณ น้ าตกห๎วยแมํขมิ้น  
ถ้ าพระธาตุ ตั้งอยูํริมน้ า มีทัศนียภาพที่สวยงามและอากาศดี ซึ่งที่ดินสํวนนี้เจ๎าของจะน ามาลงทุน ใน
โครงการ ราคาที่ดินบริเวณนี้ประมาณ 120,000 บาทตํอไรํ ดังนั้นแล๎วมูลคําที่ดินส าหรับโครงการ จึง
เทํากับ 8,400,000 บาท นอกจากนี้แล๎วทางโครงการได๎วางแผนปรับพื้นที่โดยการบ ารุงรักษา และ
ฟ้ืนฟูทรัพยากรธรรมชาติที่มีอยูํให๎มีความอุดมสมบูรณ์ อีกท้ังยังมีดํานชายแดน ไทย-พมํา อยูํใกล๎กลับ
พ้ืนที่โครงการ ซึ่งการเดินทางต๎องผํานโครงการ ท าให๎มีโอกาสในการรองรับผู๎ บริโภคมากขึ้น 
 
ภาพที่ 5.26: ภาพบรรยากาศโครงการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.5 การก าหนดกลยุทธข์ององคก์ร 
 โครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” มีการบริหารจัดการเพ่ือสร๎าง 
องค์กรให๎ประสบความส าเร็จและด าเนินธุรกิจได๎อยํางยั่งยืน โดยมีการวิเคราะห์ภายในและภายนอก 
องค์กรตลอดจนกลยุทธ์ตํางๆ ที่ใช๎ในการด าเนินธุรกิจของโครงการ ดังตํอไปนี้ 
 การวเิคราะห ์SWOT ของโครงการ 
 จดุแข็ง (Strengths) 
 1. การด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์ ค านึงถึงธรรมชาติและสิ่งแวดล๎อม 
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 2. วิสัยทัศน์ในการด าเนินธุรกิจ สร๎างงานสร๎างอาชีพให๎คนท๎องถิ่น 
 3. สถานที่ตั้งมีบรรยากาศที่สวยงาม มีความเป็นสํวนตัว เดินทางสะดวก 
 4. การดูแลรักษาความปลอดภัยที่มีมาตรฐาน 
 จดุอํอน (Weaknesses) 
 1. มีต๎นทุนที่สูงในการใช๎อุปกรณ์ประหลัดพลังงานและลดมลพิษ 
 2. เป็นโครงการใหมํยังไมํเป็นที่รู๎จักต๎องใช๎เวลาในการสร๎างความพึงพอใจและการยอมรับ 
 3. บุคลากรท๎องถิ่นต๎องใช๎เวลาและคําใช๎จํายในการอบรมการให๎บริการ 
 โอกาศ (Opportunities) 
 1. การทํองเที่ยวแหํงประเทศไทยสนับสนุนการทํองเที่ยวภายในประเทศ 
 2. การรวมตัวกันของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 
 3. ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญกับการดูแลรักษาธรรมชาติ 
 4. สร๎างภาพลักษณ์ที่ดีให๎กับโครงการ 
 5. สร๎างความเชื่อม่ันในความปลอดภัยแกํผู๎บริโภค 
 อุปสรรค (Threats) 
 1. มีคํูแยํงในตลาดเป็นจ านวนมาก มีความหลากหลายให๎เลือกใช๎บริการ 
 2. คําครองชีพที่สูงขึ้น ผู๎บริโภคเลือกใช๎จํายในสิ่งที่จ าเป็นกํอน 
 การวเิคราะห ์TOWS Matrix 
 เมื่อวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกและภายในของโครงการ จุดอํอน จุดแข็ง โอกาศ และ
อุปสรรค เพื่อหาความสัมพันธ์และสร๎างเป็นกลยุทธ์เพื่อใช๎ในโครงการ 
 กลยทุธเ์ชงิรุก (SO Strategy) 
 1, การทํองเที่ยวเชิงอนุรักษ์ท่ีก าลังเป็นที่นิยม สนับสุนให๎โครงการเป็นที่ยอมรับ 
 2. สร๎างการบริการที่ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าหลายกลุํม 
 3. สร๎างการบริการให๎ประทับใจ มีมาตรฐาน 
 กลยทุธเ์ชงิแก๎ไข (WO Strategy) 
 1. ใช๎ประโยชน์จากการน าเข๎าที่ไมํต๎องเสียภาษีจากประเทศกลุํมอาเซียน 
 2. ปรังปรุง พัฒนาการบริการ ให๎มีมาตรฐานอยูํเสมอ 
 3. ใช๎ประโยชน์จากสื่อออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ 
 กลยทุธเ์ชงิป้องกนั (ST Strategy) 
 1. สร๎างพันธมิตรทางการค๎า และความรํวมมือในการด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์ 
 2. น าเสนอการบริการหรือข๎อเสนอที่ค๎ุมคํากวํา 
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 กลยทุธเ์ชงิรับ (WT Strategy)  
 1. การรณรงค์การประหยัดพลังงานและการใช๎พลังงานทางเลือก 
 2. รักษามาตรฐานการบริการ ให๎ผู๎บริโภคยอมรับและเกิดการบอกตํอ 
 การก าหนดกลยุทธ์ของโครงการ โดยการวิเคราะห์ 5C’s (Marketing Planning 
Framework) 
 1. สภาพแวดล๎อมทีม่ผีลกระทบตํอโครงการ (Environment - Context)  
ในดา๎นบวก 
  1.1 นักทํองเที่ยวชาวไทยทํองเที่ยวเพิ่มข้ึน โดยมีอัตราการขยายตัวประมาณร๎อยละ 8 
  1.2 นักทํองเที่ยวตํางชาติในเดือนธันวาคม 2557 มีนักทํองเที่ยวเพิ่มข้ึนร๎อยละ 11.8 
และมีแนวโน๎มเพ่ิมข้ึนอยํางตํอเนื่อง 
  1.3 นักทํองเที่ยวสามารถน าคําที่พักโรงแรมภายในประเศลดหยํอนภาษีเงินได๎ 
  1.4 ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asean Economic Community) ท าให๎เศรษฐกิจ 
ขยายตัว นักทํองเที่ยวชาวจีน และญี่ปุ่น เขา๎มาติดตํอธุรกิจมากขึ้น 
  1.5 หนํวยงานภาครัฐตํางเรํงท าการตลาดประชาสัมพันธ์การทํองเที่ยวไทยอยําง
เข๎มข๎น ทั้งการจัดกิจกรรมภายในประเทศ และการท าการตลาดในตํางประเทศ นอกเหนือจาก การท า
ตลาดใน จังหวัดทํองเที่ยวหลัก ยังได๎ขยายการท าตลาดไปยังจังหวัดทํองเที่ยวรอง เพ่ือจูงใจ
นักทํองเที่ยว 
  1.6 หนํวยงารภาครัฐ และเอกชน จัดกิจกรรมรณรงค์อนุรักษ์และฟ้ืนฟู 
ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล๎อม 
  1.7 การประชาสัมพันธ์ผํานชํองทางสื่อออนไลน์ ท าให๎เข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎โดยงําย 
  1.8 ในปี 2559 ยกเลิกตําแรงขั้นต่ า 300 บาททั่วประเทศ ก าหนดตามอัตราคําครอง
ชีพ 
ในดา๎นลบ 
  1.1 ภาพรวมเศรษฐกิจไทยมีการชะลอตัวลงทุกภาคท่ัวประเทศ 
  1.2 กฏหมายเป็นอุปสรรค หรือไมํเอ้ืออ านวยตํอการด าเนินธุรกิจ 
  1.3 คําครองชีพสูงขึ้น ในขณะรายได๎มีเทําเดิม ท าให๎รายได๎ไมํพอรายจําย 
  1.4 สื่อออนไลน์ ควบคุมการแพรํกระจายของข๎อมูลได๎ยาก อาจท าให๎เกิดผลกระทบ 
หรือสร๎างความเสียหายให๎กับโครงการ 
  1.5 การทํองเที่ยวในจังหวัดกาญจนบุรี เกิดอุบัติเหตุทางน้ าบํอย มีนักทํองเที่ยว
บาดเจ็บ และเสียชีวิตอยูํเป็นระยะ 
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 2. การวเิคราะหผ์ูบ๎รโิภค (Unmet Needs - Consumer) 
ในดา๎นบวก 
  2.1 นักทํองเที่ยวให๎ความสนใจในเรื่องการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ 
  2.2 ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญกับการพักผํอนทํองเที่ยวเพิ่มขึ้น 
ในดา๎นลบ 
  2.1 ผู๎บริโภคเลือกใช๎จําย ในเรื่องที่จ าเป็นกํอน 
  2.2 ผู๎บริโภคเกิดความกังวลด๎านความปลอดภัย 
 3. การวเิคราะหป์จัจยัในองคก์ร (Competency - Company) 
ในดา๎นบวก 
  3.1 ด าเนินธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ ดูแล ฟ้ืนฟูรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล๎อม ลด
การใช๎พลังงานและมลพิษ 
  3.2 สนับสนุนสํงเสริมรายได๎และอาชีพให๎ชุมชนท๎องถิ่น 
  3.3 การให๎ความส าคัญกับการบริการ สิ่งอ านวยความสะดวกท่ีตอบสนองความ
ต๎องการของผู๎บริโภค และมีความเป็นสํวนตัว 
  3.4 สร๎างโครงการให๎มีความกลมกลืนและไมํรุกล้ าธรรมชาติ 
  3.5 มีกิจกรรมเกี่ยวกับการเรียนรู๎และอนุรักษ์ธรรมชาติ 
  3.6 สร๎างมาตรฐานการรักษาความปลอดภัย ที่เป็นที่ยอมรับ 
ในดา๎นลบ 
  3.1 การด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์มีต๎นทุนสูง 
  3.2 รีสอร์ทยังไมํเป็นที่รู๎จัก และยอมรับ ต๎องใช๎งบประมาณในการประชาสัมพันธ์สูง 
  3.3 ถ๎าจัดการภายในองค์กรไมํดี ก็อาจจะท าให๎เกิดผลกระทบกับธรรมชาติได๎ 
 4. การวเิคราะหท์างดา๎นผูช๎วํยสนบัสนุน (Common Goals - Collaborator) 
ในดา๎นบวก 
  4.1 การทํองเที่ยวแหํงประเทศไทย ประชาสัมพันธ์ผํานสื่อทุกชํองทางอยํางตํอเนื่อง 
  4.2 สํงเสริมการเดินทางทํองเที่ยวของนักทํองเที่ยวกลุํมความสนใจพิเศษและกลุํม
เฉพาะ สํงเสริมการเดินทางทํองเที่ยวของกลุํมคนไทยที่ออกเดินทางตามรสนิยมและไลฟ์สไตล์ 
ของตนใน 3 กลุํมหลัก คือ กลุํม Green Tourism กลุํมทํองเที่ยวเชิงศาสนา และกลุํม Corporate 
  4.3 การรํวมมือกันภายในจังหวัดเพ่ือสนับสนุนชํวยเหลือในการรองรับนักทํองเที่ยว 
  4.4 อุทยานแหํงชาติให๎ข๎อมูล ความรู๎ ในการอนุรักษ์ธรรมชาติตํอผู๎บริโภค 
  4.5 ผู๎ให๎บริการด๎านการจองที่พักโรงแรมออนไลน์ เป็นชํองทางท่ีท าให๎เป็นที่รู๎จักมาก
ขึ้น 
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ในดา๎นลบ 
  4.1 เสียคําธรรมเนียม 17%-30% ให๎กับผู๎ให๎บริการด๎านการจองท่ีพักโรงแรมออนไลน์ 
  4.2 เป็นโครงการใหมํ บริษัทน าเที่ยวให๎ความส าคัญกับเจ๎าเดิมที่มีชื่อเสียงมากกวํา 
 5. การวเิคราะหค์ูํแขํงขนั (Vulnerability - Competitor) 
ในดา๎นบวก 
  5.1 สร๎างความแตกตํางที่ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค 
  5.2 ศึกษาการด าเนินธุรกิจและน ามาประยุกต์ใช๎ 
ในดา๎นลบ 
  5.1 คูํแขํงมีจ านวนมาก มีความหลากหลายให๎เลือกใช๎บริการ 
  5.2. ประสบการณ์ในการให๎บริการที่มากและพันธมิตรทางการค๎า 
 
ตารางที่ 5.1: ตารางวิเคราะห์คูํแขํงขัน 

 
 จากตารางท่ี 5.1 พบวําเมื่อเทียบกับคูํแขํงขันทางธุรกิจบริเวณพ้ืนที่ใกล๎เคียงโครงการ พบวํา
โครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี มีความใกล๎เคียงกับคูํแขํงขัน มีความโดดเดํนในการด าเนินธุรกิจ และ
สถานที่ตั้ง ท าให๎ได๎เปรียบคูํแขํงและสามารถท่ีจะน ามาเป็นข๎อได๎เปรียบทางธุรกิจได๎ 
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 การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
 กลยทุธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) ก าหนดแนวทางการด าเนินงานในภาพรวม ของ
องค์กรโดยใช๎กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) โดยใช๎กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market 
Penetration Strategy) เนื่องจากวิเคราะห์แล๎วพบวํามีความพร๎อมในการด าเนินการ เพื่อเพ่ิม
ยอดขายและขยายสํวนแบํงการตลาดจากผลิตภัณฑ์และตลาดในปัจจุบัน ท าได๎โดย ใช๎กลยุทธ์ผลัก 
(Push Strategy) เชํน การท าโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพื่อผลักดันให๎เกิด แรงจูงใจในการซื้อ 
และกลยุธ์ดึง (Pull Strategy) เชํน การท าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ดึงดูด ผู๎บริโภคให๎รู๎จักและเข๎ามา
ใช๎บริการ อีกทั้งทางโครงการ เดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villla Kanchanaburi” ด าเนินธุรกิจเชิง
อนุรักษ์ และอยากผลักดันให๎ผู๎ประกอบการรายอ่ืนหันมา ด าเนินธุรกิจด๎วยวิธีเดียวกัน โดยใช๎กลยุทธ์
การรวมกันในแนวราบ (Horizontal Integration Strategy) โดยการรํวมมือกันกับคูํแขํงขัน เพื่อ
สร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีให๎กับการทํองเที่ยว ในจังหวัดกาญจนบุรี 
 กลยทุธร์ะดบัธรุกจิ (Business Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) ใช๎กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง 
(Differentiation Strategy) เนื่องด๎วย เดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” ด าเนิน
ธุรกิจด๎วยวิธีการเชิงอนุรักษ์ มุํงเน๎นการลดการใช๎พลังงานและการดูแล ฟ้ืนฟู ธรรมชาติและ
สภาพแวดล๎อม ซึ่งสร๎างความแตกตํางกับคํูแขํง และยังสร๎างภาพลักษณ์ (Image) ที่ดีให๎กับโครงการ 
ซึ่งความแตกตํางในด๎านภาพลักษณ์ (Image Differentiation)  ท าให๎โดดเดํนกวําคูํแขํง ซึ่งถือเป็นกล
ยุทธ์ที่มีบทบาทส าคัญมากขึ้นเรื่อยๆ โดยเฉพาะปัจจุบัน ซึ่งเป็นยุคการตลาด 3.0 หรือยุคการตลาด
แบบ สร๎างสรรสังคมและจิตวิญญาณ (Creative Society and Human Spirit) เป็นยุคที่ผู๎บริโภคให๎
ความส าคัญวําใครเป็นผู๎ผลิตสินค๎านั้น ๆ มากกวําคุณลักษณะและคุณประโยชน์ของตัวสินค๎าซึ่งหา
ความแตกตํางได๎ยากในยุคนี้ และใช๎กลยุทธ์การมุํงเน๎นลูกค๎าเฉพาะกลุํม (Focus Strategy) ท า
การตลาดโดยมุํงตอบสนองผู๎บริโภคท่ีให๎ความส าคัญกับการดูแลรักษาธรรมชาติและสภาพแวดล๎อม 
หรือชื่นชอบการทํองเที่ยวเชิงนิเวศ ทางโครงการ เดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa 
Kanchanaburi” ยังให๎ความสะดวกสบาย ความเป็นสํวนตัว มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน จึงท า
ให๎ผู๎บริโภคไมํรู๎สึกวําแตกตํางกับโรงแรมชั้นน า และรู๎สึกเป็นสํวนหนึ่งของการดูแล รักษา ธรรมชาติ 
 กลยทุธร์ะดบัหน๎าที ่(Functional Strategy)  
 กลยุทธ์ระดับหน๎าที่ (Functional Strategy) มุํงเน๎นการจัดการรัพยากรทางธรรมชาติ ไมํวํา
จะเป็นการดูแล รักษา และฟ้ืนฟู เพ่ือตอบสนองกลุํมตลาดเป้าหมาย สร๎างส านึกรักษ์ธรรมชาติ และมี
การจัดการรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management Strategy) การจัดหาคน มาท างาน
และบ ารุงรักษาหรือเปนการระบุความตองการในก าลังแรงงาน )ekrofkroW (การจัดดูแลคนที่ไดมา
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และการสรรหา ) recruiting) การคัดเลือกการวางต าแหนง การสงเสริม การประเมินผล การวางแผน
งานอาชีพ การจํายเงินชดเชย และการฝกอบรมบุคลากร โดยมีเป้าหมาย หลักคือการท างานบน
พ้ืนฐานของความสุข เป็นองค์กรที่มีความรักใครํสามัคคี ต๎องค านึงถึงธรรมชาติ และสภาพแวดล๎อม 
การให๎บริการด๎วยใจ เพ่ือให๎ผู๎บริโภคและบุคลากรในองค์กรมีความพึงพอใจ 
 โครงสรา๎งองคก์ร 
 
ภาพที่ 5.27: โครงสร๎างองค์กร 
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ตารางที่ 5.2: แสดงต าแนํง หน๎าที่ และเงินเดือนของพนักงานในองค์กร 
 

ต าแหนงํ หนา๎ที ่ จ านวน เงนิเดือน  (บาท) 

ผู๎จัดการทั่วไป 
วางแผนการตลาด ประสานงานบุคลากรใน
องค์กรให๎ด าเนินธุรกิจไปในแนวทางเดียวกัน 

1 30,000 

วิศวกรสิ่งแวดล๎อม 
ดูแลรักษาระบบตํางๆ ในการรักษา
สภาพแวดล๎อม ให๎ท างานได๎มีประสิทธิภาพ 

1 18,000 

พนักงานบัญชี 
ดูแล ตรวจสอบรายรับ รายจํายที่เกิดข้ึน
ภายในองค์กร 

1 15,000 

พนักงานต๎อนรับ 
ต๎องรับผู๎เข๎าใช๎บริการ อ านวยความสะดวก 
การจองห๎องพัก และการบริการตํางๆ 

2 15,000 

พนักงานครัว 
จัดเตรียมอาหาร ดูแลการเกษตรกรรมใน
โครงการ 

2 12,000 

พนักงานขายสินค๎า 
ดูแลผลิตภัณฑ์ของโครงการและคอยให๎
ค าแนะน า และดูแลการเงินภายในร๎าน 

1 10,000 

พนักงานสปา 
ให๎บริการในการนวด การใช๎สมุนไพร เพ่ือให๎
ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ 

4 9,000 

พนักงานยกกระเป๋า คอยดูแล บริการชํวยเหลือ ผู๎เข๎าใช๎บริการ 2 9,000 

พนักงานรักษาความ
ปลอดภัย 

ดูแลรักษาความสงบ ความปลอดภัย  
6 9,000 

พนักงานท าความสะอาด 
ดูแลรักษาความสะอาดโดยรอบโครงการ 
และการท าความสะอาดภายในห๎องพัก 

4 9,000 

พนักงานประชาสัมพันธ์ 
ดูแลจัดการกิจกรรมสํงเสริมการขาย และ
การประชาสัมพันธ์ผํานสื่อตํางๆ 

1 15,000 

เจ๎าหน๎าที่ชีวพิทักษ์ 
ดูแลรักษาความปลอดภัยในชีวิต ของผู๎เข๎าใช๎
บริการ 

4 10,000 
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 กลุมํเป้าหมาย (Target) 
          กลุมํเป้าหมายหลกั 
   นักทํองเที่ยวชาวไทย อายุ 22-50 ปี ชอบการทํองเที่ยวตามธรรมชาติ 
          กลุมํเปา้หมายรอง 
   นักทํองเที่ยวชาวตํางชาติ (พักระยะยาว) 
 การวางต าแหนํงผลติภณัฑ ์(Positioning) 
 
ภาพที่ 5.28: การวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์ของโครงการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากภาพที่ 5.28 พบวําโครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี มีต าแหนํงที่ชัดเจน มีเอกลักษณ์ และ
มีความแตกตํางเฉพาะตัวตามกลยุทธ์ที่วางไว๎ มีโอกาสก๎าวสูํความส าเร็จในธุรกิจประเภทรีสอร์ท ใน
บริเวณพ้ืนที่ตั้งของโครงการ 
 ปจัจยัสวํนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 สํวนประสมทางการตลาดของโครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี ที่จะใช๎เป็นเครื่องมือ ทาง
การตลาดรํวมกับกลยุทธ์ทางการตลาดของโครงการ ประกอบไปด๎วย 7 ด๎าน ดังนี้ 
 1. กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 โครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” มีการออกแบบที่เรียบงําย 
สไตล์ Modern Rustic Contemporary ใช๎วัสดุที่มีความคงทนซํอมบ ารุงรักษาได๎งําย และให๎ความ 
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สวยงามกลมกลืนกับธรรมชาติ ที่พักมีความเป็นสํวนตัว มีสิ่งอ านวยความสะดวกให๎ครบครัน กิจกรรม
และสันทนาการที่ตอบโจทย์ผู๎ใช๎บริการุกเพศทุกวัย และการด าเนินธุรกิจด๎วยวิธีอนุรักษ์ คือการดูแล 
รักษา ฟื้นฟู ให๎ธรรมชาติและสภาพแวดล๎อมยังคงอุดมสมบูรณ์ รวมไปถึงการ สร๎างอาชีพให๎คน
ท๎องถิ่น การให๎ความส าคัญกับ Loyalty Program กับลูกค๎าเพ่ือให๎กลับมา ใช๎บริการอีก โดยเฉพาะ
กลุํมลูกค๎านักธุรกิจที่ต๎องเดินทางมาติดตํอธุรกิจบํอยครั้ง ซึ่งลูกค๎ากลุํมนี้ ให๎ความส าคัญกับ Loyalty 
Program ที่ทางโครงการจัดเป็นสิทธิพิเศษส าหรับลูกค๎าเมื่อมาใช๎บริการ 
 2. กลยุทธ์ด๎านราคา (Price Strategy) 
 โครงการมีการก าหนดราคาคงที่ ไมํผันแปรตามความต๎องการของนักทํองเที่ยว ฤดูการ 
ทํองเที่ยว โดยปัจจัยที่น ามาใช๎พิจารณาคือ อัตราคําบริการ แลคุณภาพของสินค๎าและบริการ เมื่อ
ศึกษาข๎อมูลของสินค๎าและบริการที่มีอยูํในตลาด โดยราคาสินค๎าและบริการของเรามีราคา ทีใ่กล๎เคียง
กับราคาเฉลี่ยในตลาด และคุณภาพของสินค๎าและบริการของเราสูงกวํามาตรฐานในตลาด จึงเป็น
โอกาศที่ท าให๎ผู๎บริโภคเลือกใช๎บริการ  
 
ตารางที่ 5.3: อัตราคําบริการห๎องพัก 
 

ประเภทหอ๎งพัก จ านวน(ห๎อง) จ านวนผู๎เขา๎พัก(คน) ราคาบริการ (บาท)/คืน 

ห๎อง บังกะโล (Bungalow) 10 2 2,500 

ห๎อง แกรนด์ (Grand)  10 2 4,500 

ห๎อง วิลลํา (Villa) 10 4 7,500 

 
 3. กลยุทธ์ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย (Place Strategy) 
 โครงการตั้งอยูํใกล๎สถานที่ทํองเที่ยวส าคัญ เชํน น้ าตกเอราวัณ น้ าตกห๎วยแมํขมิ้น  
ถ้ าพระธาตุ มีการคมนาคมที่สะดวก เป็นโอกาสที่ท าให๎ผู๎บริโภคพบเห็นและเป็นที่รู๎จัก ตั้งอยูํบนพื้นที่
ที่มีบรรยากาศท่ีสวยงามและมีความเป็นสํวนตัว  
 ชํองทางการจัดจ าหนํายออนไลน์โดยการรํวมเป็นพันธมิตรกับผู๎ให๎บริการด๎านการจองที่พัก
โรงแรม (Online Travel Agency)  ได๎แกํ Expedia, Agoda, Booking เป็นต๎น รวมถึงเว็บไซต์จอง 
ที่พักในท๎องถิ่น ซึ่งเป็นโอกาสที่ท าให๎ผู๎บริโภคท่ีค๎นหาที่พัก ได๎รู๎จักโครงการเดอะวิลลํา กาญจนบุรี อีก
ชํองทางหนึ่งที่ทางโครงการให๎ความส าคัญคือการขายให๎แกํลูกค๎าโดยตรง (Direct Booking) โดย
มุํงเน๎นให๎ลูกค๎าท าการจองห๎องพักกับโครงการโดยตรง เนื่องจากโครงการจะมีรายได๎จากการ ขาย
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ห๎องพักในอัตราที่สูงเพราะไมํเสียคํานายหน๎า (Commission) หรือสํวนลดทางการค๎าให๎กับ นายหน๎า
หรือตัวแทนตํางๆ โดยใช๎การให๎ข๎อเสนอพิเศษ (Added Value) เพ่ือสร๎างแรงจูงใจ ให๎แกํลูกค๎า โดย
ข๎อเสนอพิเศษนั้นไมํท าให๎ต๎นทุนของโครงการเพ่ิมขึ้น เชํน การให๎สิทธิใช๎อุปกรณ์กีฬา ของโครงการ
โดยไมํเสียคําใช๎จําย เป็นต๎น 
 4. กลยุทธ์การสํงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 เป็นการท าตลาดเพ่ือเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายโดยมรการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผํานอินเตอร์เน็ต 
มีเว็บไซต์ของโครงการ และสื่อเครือขํายสังคมออนไลน์ เชํน Facebook, Instagram เพ่ือกระจาย ไป
ยังกลุํมเป้าหมาย และการจัดกิจกรรมสํงเสริมการขายอ่ืนๆ รํวมด๎วย ได๎แกํ 
 การถํายภาพฉลองงานมงคลสมรส (Pre-Wedding Package) คูํแตํงงานให๎ความส าคัญ กับ
การถํายภาพและภาพเคลื่อนไหว ในลักษณะการเตรียมงานแตํงงาน เพ่ือน าภาพที่ประทับใจ ไปแสดง
ให๎แขกที่มารํวมงานพิธีฉลองมงคลสมรสได๎ชม โดยสถานที่ของโครงการมีบรรยากาศ ที่สวยงาม นํา
ประทับใจ เป็นทางชํองทางหนึ่งในการสร๎างรายได๎ให๎กับโครงการ โดยโอกาสจะมีรายได๎ จากการให๎
เชําสถานที่ ห๎องพักของทีมงานและบําวสาว อาหารและเครื่องดื่มของกองถําย รายได๎จากการขาย
โปรแกรมสปา และรายได๎จากการอ านวยความสะดวกให๎กับกองถําย เชํน การจัดองค์ประกอบตํางๆ 
ให๎มีความสวยงามเป็นพิเศษ 
 การทํองเที่ยวพ านักระยะยาว (Long Stay) ประชากรผู๎สูงอายุมีจ านวนเพิ่มสูงขึ้น ท าให๎
ประชากรโลกที่อายุ 60 ปีขึ้นไปมีประมาณ 40% ของประชากรโลกท้ังหมด วิทยาการทาง การแพทย์
ที่ก๎าวหน๎าขึ้น ประชากรโลกมีอายุขัยเฉลี่ยสูงขึ้นและมีสุขภาพสมบูรณ์แข็งแรง ในประเทศ ที่พัฒนา
แล๎วมีอัตราคําครองชีพสูง จึงมีแนวคิดสํงเสริมให๎ผู๎สูงอายุของตนออกไปใช๎ชีวิตในตํางประเทศ ที่มีคํา
ครองชีพที่เหมาะสมและยังคงไว๎ซึ่งคุณภาพชีวิตที่ดี นักทํองเที่ยวกลุํมนี้มีก าลังในการใช๎จํายสูง และ
สามารถเข๎ามาพ านักระยะยาวได๎ ซึ่งนักทํองเที่ยวมาอาศัยอยูํเป็นเวลานาน ระยะเวลาตั้งแตํ 2 
สัปดาห์ จนถึงหลายเดือน นักทํองเที่ยวกลุํมหลังเกษียณท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป โดยเน๎นกลุํมที่มีสุขภาพดี 
และชํวยเหลือตัวเองได๎ โดยรักทํองเที่ยวสหรัญอเมริกาเป็นกลุํมตลาดใหญํที่สุด รองลงมาได๎แกํ ญี่ปุ่น 
เยอรมัน อังกฤษ ฝรั่งเศส ตามล าดับ โดยโครงการมีบริการน าเที่ยว การเรียนรู๎วัฒนธรรมท๎องถิ่น การ
เรียนรู๎สมุนไพรไทย เป็นต๎น 
 แพ็คเกจสุดพิเศษ (Exclusive Package) เป็นการสร๎างแรงจูงใจอีกทางที่จะท าให๎การขาย 
ให๎แกํลูกค๎าโดยตรง (Direct Booking) เพ่ิมข้ึน โดยไมํสามารถหาซื้อได๎จากชํองทางจัดจ าหนํายอ่ืนๆ 
โดยมีการจัดท าไว๎ 2 แบบ ได๎แกํแบบมาตรฐาน และพิเศษ ให๎ลูกค๎าได๎เลือกใช๎บริการตาม ความ
ต๎องการและรสนิยมของลูกค๎า 
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ตารางที่ 5.4: แพ็คเกจมาตรฐาน 
 

ห๎องพกั จ านวนผู๎เขา๎พัก 
2 วนั 1 คนื 

ราคา (บาท) / คน 
3 วนั 2 คนื 

ราคา (บาท) / คน 

ห๎อง บังกะโล (Bungalow) 2 1,500 3,000 

ห๎อง แกรนด์ (Grand)  2 2,500 5,000 

ห๎อง วิลลํา (Villa) 4 2,150 4,300 

*หมายเหตุ แพ็จเกจมาตรฐาน มีอาหารเช๎าและเย็นให๎บริการ สามารถใช๎อุปกรณ์กีฬาและสันทนาการ
ได๎โดยไมํเสียคําใช๎จําย 
 
ตารางที่ 5.5: แพ็คเกจพิเศษ 
 

ห๎องพกั จ านวนผู๎เขา๎พัก 
2 วนั 1 คนื 

ราคา (บาท) / คน 
3 วนั 2 คนื 

ราคา (บาท) / คน 

ห๎อง บังกะโล (Bungalow) 2 2,500 5,000 

ห๎อง แกรนด์ (Grand)  2 3,500 7,000 

ห๎อง วิลลํา (Villa) 4 3,000 6,000 

*หมายเหตุ แพ็คเกจพิเศษ มีอาหารให๎บริการ 3 มื้อ เช๎า กลางวัน เย็น สามารถใช๎อุปกรณ์กีฬาและ
สันทนาการได๎โดยไมํเสียคําใช๎จําย ใช๎บริการสปาได๎ 2 ชั่วโมง และการบริการน าเที่ยว 
 
 5. กลยุทธ์ด๎านพนักงาน (People Strategy) 
 ทางโครงการใช๎บุคคลากรท๎องถิ่นที่ต๎องผํานการอบรบด๎านการบริการให๎มีมาตรฐาน ต๎องมี
หัวใจในการให๎บริการ (Service Mind) ยิ้มแย๎ม พูดจาสุภาพ แก๎ปัญหาเฉพาะหน๎าได๎ สร๎างความพึง
พอใจให๎ผู๎ใช๎บริการ ซึ่งเป็นสิ่งที่ส าคัญในการด าเนินธุรกิจ 
 6. กลยุทธ์ด๎านกระบวนการให๎บริการ (Process Strategy) 
 การให๎บริการที่รวดเร็วและสร๎างความพึงพอใจให๎กับผู๎ใช๎บริการ ครอบคลุมตั้งแตํข้ันตอน 
การจองห๎องพักท้ังผํานระบบอินเตอร์เน็ต และการจองกับโรงแรมโดยตรงผํานทางโทรศัพท์ การจัดสํง 
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กระเป๋าถึงห๎องพัก การดูแลใสํใจลูกค๎า เชํน น้ าดื่ม และอาหารวําง ส าหรับต๎อนรับเมื่อลูกค๎า เข๎ามา
เช็กอิน การประสานงานภายในโครงการ ไมํวําจะเป็นสปา ร๎านอาหาร ที่มีการอ านวยความสะดวก
เพ่ือบริการลูกค๎าได๎อยํางรวมเร็ว เพื่อสร๎างความพึงพอใจสูงสุด 
 7. กลยุทธ์ด๎านกายภาพ (Physical Evidence and Presentation Strategy) 
 โครงการมีการดูแลรักษาสภาพแวดล๎อมและธรรมชาติให๎อุดมสมบูรณ์ มีความสวยงาม มี
บรรยากาศที่ดีใกล๎ชิดธรรมชาติ มีระบบรักษาความปลอดภัยที่เข๎มงวดและทั่วถึง มีการดูแล รักษา
ความสะอาดสม่ าเสมอ ห๎องพักทุกห๎องพักมีความเป็นสํวนตัว กว๎างขวาง มีสิ่งอ านวยความสะดวก
ตํางๆ เชํน สระวํายน้ าสํวนตัว อินเตอร์เน็ตไร๎สาย การบริการรับฝากดูแลสัตว์เลี้ยง เป็นต๎น อีกท้ัง ทาง
โครงการด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์ ซึ่งส๎รางภาพลักษณ์ในทางที่ดีให๎ตัวโครงการ 



บทที ่6 
งบการเงนิ 

 
 ในส่วนของบทที่ 6 งบการเงินซึ่งเป็นแผนการเงินของแผนธุรกิจโครงการรีสอร์ท 
เชิงอนุรกกษ์เลอววิลล่า กาุจนบุรี “The Villa Kanchanaburi” ในการจกลท าแผนการเงินของ 

โครงการมีการตก้งสมมติฐานทางการเงินเพ่ือปรวมาณการรายไล้ แลวรายจ่าย รวมทก้งจกลท า 
งบปรวมาณทางการเงิน อกนปรวกอบล้วยงบก าไรขาลทุน งบแสลงฐานวทางการเงิน แลว งบกรวแส
เงินสล เพ่ือปรวเมินความเป็นไปไล้ทางธุรกิจของโครงการต่อไป ส าหรกบรายลวเอียล ของบทที่ 6 งบ
การเงินมีหกวข้อลกงต่อไปนี้ 
 ข้อสมมติฐานในการจกลท าปรวมาณการทางการเงิน 
 การปรวมาณเงินลงทุน แลวการวิเคราวห์การไล้มาของเงินลงทุน 
 การปรวมาณรายไล้ 
 การปรวมาณรายจ่าย 
 ปรวมาณการงบก าไรขาลทุน 
 ปรวมาณการงบแสลงฐานวทางการเงิน 
 การปรวเมินมูลค่าทางการเงินของโครงการเพ่ือตกลสินใจลงทุน 
 
6.1 ข้อสมมตฐิานในการจกลท าปรวมาณการทางการเงนิ  
 โครงการรีสอร์ตเชิงอนุรกกษ์เลอววิลล่า กาุจนบุรี เป็นสถานที่ส าหรกบพกกผ่อน ท่ามกลาง
ธรรมชาติ ล าเนินธุรกิจเชิงอนุรกกษ์โลยค านึงถึงสภาพแวลล้อมทางธรรมชาติ แลวการให้บริการที่มี
มาตรฐาน ส าหรกบการวิเคราวห์แผนการเงินของโครงการมีสมมติฐาน ทางการเงินลกงนี้ โครงการรีสอร์
ตเชิงอนุรกกษ์สามารถล าเนินธุรกิจไล้อย่างต่อเนื่องโลยไม่เผชิุสภาวว ล้มลวลาย (Going Concern) 
แลวมีความสามารถในการท าก าไรเพียงพอ โลยมีผลตอบแทนไล้ มากกว่าหรือเท่ากกบท่ีส่วนของ
เจ้าของคาลหวกงซึ่งเท่ากกบ 10% ต่อปีจากเงินลงทุน โลยโครงการมี นโยบายจ่ายเงินปันผลให้แก่ผู้ถือ
หุ้นทุกปีเมื่อมีผลก าไรแลวในขณวเลียวกกบสามารถช ารวเงินต้นแลวลอกเบี้ยเงินกู้จากการกู้ยืมจาก
ธนาคาร 
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6.2 การปรวมาณเงนิลงทนุ แลวการวเิคราวห์การไล้มาของเงนิลงทุน  
 ในการเริ่มลงทุนโครงการรีสอร์ตเชิงอนุรกกษ์เลอววิลล่า กาุจนบุรี จ าเป็นต้องมีการลงทุน ใน
สินทรกพย์ที่เป็นโครงสร้างพ้ืนฐานของโครงการ ปรวกอบไปล้วย ที่ลินแลวการปรกบพ้ืนที่ การก่อสร้างที่
พกกแลวอาคาร การสร้างสรวว่ายน้ า แลวอุปกรณ์เครื่องใช้ต่างๆ ซึ่งม ีรายลวเอียลลกงต่อไปนี้ 
 6.2.1 ที่ลินแลวการปรกบที่ลิน  
 ท าเลที่ตก้งของโครงการตก้งอยู่บนที่ลิน 70 ไร่ อยู่ติลถนนใหุ่ อ.ศรีสวกสลิ์ จ.กาุจนบุรี ใกล้
สถานที่ท่องเที่ยว เช่น น้ าตกเอราวกณ น้ าตกห้วยแม่ขมิ้น ถ้ าพรวธาตุ ตก้งอยู่ริมน้ า มีทกศนียภาพ ที่
สวยงามแลวอากาศลี ซึ่งที่ลินส่วนนี้เจ้าของจวน ามาลงทุนในโครงการ ราคาที่ลินบริเวณนี้ปรวมาณ 
120,000 บาทต่อไร่ ลกงนก้นแล้วมูลค่าที่ลินส าหรกบโครงการจึงเท่ากกบ 8,400,000 บาท นอกจากนี้แล้ว 
ทางโครงการไล้วางแผนปรกบพ้ืนที่โลยการบ ารุงรกกษา แลวฟ้ืนฟูทรกพยากรธรรมชาติที่มีอยู่ รวมทก้ง 
เพ่ิมเติมต้นไม้เพ่ือให้มีความอุลมสมบูรณ์ทางธรรมชาติเพ่ิมมากขึ้น โลยมีงบปรวมาณในส่วน ของการ
ปรกบภูมิทกศน์เท่ากกบ 2,000,000 บาท 
 6.2. 2 การก่อสร้างที่พกกแลวอาคาร 
 การก่อสร้างที่พกกซ่ึงออกแบบไว้ 3 ขนาล ปรวกอบล้วย ห้องบกงกวโล (Bungalow) ขนาล 30 
ตารางเมตร จ านวน 10 หลกง ห้องแกรนล์ (Grand) ขนาล 45 ตารางเมตร จ านวน 10 หลกง แลว ห้อง
วิลล่า (Villa) ขนาล 75 ตารางเมตร จ านวน 10 หลกง รวมถึงอาคารรกบรองลูกค้า ร้านอาหาร ร้าน
จ าหน่ายสินค้า อาคารส่วนกลาง (ห้องเก็บของ,ห้องครกว) อาคารสกนทนาการ ห้องรกกษา ความ
ปลอลภกย ห้องพกกพนกกงาน ห้องท าสปา ค่าก่อสร้างรวมทก้งสิ้นเท่ากกบ 21,990,000 บาท ลกงไล้แสลงใน
ตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่6.1: แสลงมูลค่าการก่อสร้างที่พกกแลวอาคารสถานที่ 
 

การกอ่สร้างที่พกกแลวการตกแตง่ 
พื้นที ่

)ตาราง
เมตร(  

ค่าก่อสรา้ง 
)บาท/ตาราง

เมตร(  

มลูคา่ 
)บาท(  

ห้องบกงกวโล 30 ตร.ม. จ านวน 10 หลกง 300 10,000 3,000,000 

ห้อแกรนล ์45 ตร.ม. จ านวน 10 หลกง 450 10,000 4,500,000 

ห้องวิลล่า 75 ตร.ม. จ านวน 10 หลกง 750 10,000 7,500,000 

อาคารรกบรองลูกค้า ขนาล 120 ตร.ม. 1 หลกง 120 10,000 1,200,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่6.1 (ต่อ): แสลงมูลค่าการก่อสร้างที่พกกแลวอาคารสถานที่  
 

การกอ่สร้างที่พกกแลวการตกแตง่ 
พื้นที ่

)ตารางเมตร(  

ค่าก่อสรา้ง 
)บาท/ตาราง

เมตร(  

มลูคา่ 
)บาท(  

ร้านอาหาร ขนาล 100 ตร.ม.  จ านวน 1 
หลกง 

100 10,000 1,000,000 

ร้านจ าหน่ายสินค้า ขนาล 45 ตร.ม. จ านวน 
1 หลกง 

45 10,000 450,000 

อาคารส่วนกลาง (ห้องเก็บของ,ห้องครกว) 
ขนาล 50 ตร.ม. จ านวน 1 หลกง 

50 8,000 400,000 

อาคารสกนทนาการ ขนาล 200 ตร.ม. จ านวน 
1 หลกง 

200 10,000 2,000,000 

ห้องรกกษาความปลอลภกย ขนาล 30 ตร.ม. 
จ านวน 1 หลกง 

30 8,000 240,000 

ห้องพกกพนกกงาน ขนาล 30 ตร.ม.  จ านวน 5 
หลกง 

150 8,000 1,200,000 

ห้องท าสปา ขนาล 50 ตร.ม.  จ านวน 1 หลกง 50 10,000 500,000 

รวม 2,245  21,990,000 

 
 6.2.3 ค่าออกแบบแลวการตกแต่งภูมิทกศน์ 
 ค่าออกแบบแลวตกแต่งภูมิทกศน์ หมายรวมถึง การออกแบบสวน การตกแต่งสวน การจกลวาง
ต้นไม้ เพื่อให้ทกศนียภาพของโครงการมีความสวยงาม อุลมสมบูรณ์ แลวร่มรื่น รวมถึงงานออกแบบ
งานสถาปัตยกรรมที่ท าจากไม้ไผ่ เช่น สวพานข้ามแม่น้ าแควจ าลอง เป็นต้น 
 6.2.4 การก่อสร้างสรวว่ายน้ า 
 สรวว่ายน้ าลอยน้ าซึ่งมีความลึก 1. 5 เมตร แลวส าหรกบสรวเล็กมีความลึก 0 . 9 เมตร แลวสรว
ว่ายน้ ารวบบเกลือซึ่งมีความลึก 1. 5 เมตร แลวส าหรกบสรวเล็กมีความลึก 0 . 9 เมตร โลยมีรายลวเอียล
แสลงลกงตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.2: แสลงมูลค่าการก่อสร้างสรวว่ายน้ า 
 

การกอ่สร้างสรววา่ยน้ า มลูคา่ )บาท(  

สรวว่ายน้ าลอยน้ า ขนาล 6x 12 เมตร  300,000 

สรวว่ายน้ าลอยน้ าเล็ก ขนาล 5x 5 เมตร  100,000 

สรวว่ายน้ ารวบบเกลือ ขนาล 6x 12 เมตร  936,000 

สรวว่ายน้ ารวบบเกลือเล็ก ขนาล 5x 5 เมตร  250,000 

รวม 1,586,000 

 
 6.2. 5 อุปกรณ์ที่ใช้ในกิจกรรมล าเนินงานของโครงการ  
อุปกรณ์ที่ใช้ในกิจการล าเนินงานของโครงการ หมายถึงทรกพย์สินที่ใช้เพื่อการบริการลูกค้า ซึ่ง
ปรวกอบไปล้วยอุปกรณ์ลกงตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่6.3: แสลงมูลค่าอุปกรณ์ท่ีใช้ในกิจกรรมล าเนินงาน 
 

อุปกรณ์ทีใ่ชใ้นกจิกรรมล าเนนิงาน ราคา )บาท(  จ านวน มลูคา่ )บาท(  

อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในบ้านพกก    

    โทรทกศน์ LG LED TV 32 นิ้ว  8,000 30 240,000 

    โทรทกศน์ LG LED TV 42 นิ้ว 11,000 2 22,000 

    ตู้เย็น Haier 2.1Q 3,590 30 107,700 

อุปกรณ์ล้านกิจกรรม    

    จกกรยาน  5,000 10 50,000 

    จกกรยานน้ า  20,000 5 100,000 

    เรือแคนู  12,000 10 120,000 

    Water Skipper  15,000 15 225,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่6.3 (ต่อ): แสลงมูลค่าอุปกรณ์ท่ีใช้ในกิจกรรมล าเนินงาน 
 

อุปกรณ์ทีใ่ชใ้นกจิกรรมล าเนนิงาน ราคา )บาท(  จ านวน มลูคา่ )บาท(  

อุปกรณ์เครื่องท าสปา       

    อุปกรณ์ส าหรกบท าสปาแลวน้ ามกนหอม
รวเหย  

50,000 1 50,000 

    Wood-Fire Hot Tubs  50,000 5 250,000 

อุปกรณ์ในครกว (เตาแก๊ซ กรวทว หม้อ แก้ว
น้ า จาน ช้อนส้อม มีล ตู้แช่) 

  
250,000 

เครื่องท าน้ าอุ่น 3,000 วกตต์  2,600 35 91,000 

โทรศกพท์ภายใน 800 35 28,000 

เครื่องปรกบอากาศ    

    LG Econo-Plus 18,000 BTU ราคา 
20,000 บาท จ านวน 32 เครื่อง 

20,000 32 640,000 

เครื่องสุขภกณฑ์    

    อ่างล้างหน้า สุขภกณฑ์ ชุลสายช ารว โถ
ปัสสาวว ยี่ห้อ Bathroom Design i-SPA 

14,000 40 560,000 

    ฝักบกว Rain Shower  1,200 40 48,000 

รวมมูลค่าอุปกรณ์ท่ีใช้ในกิจกรรมล าเนินงาน   2,781,700 

 
 6.2. 6 อุปกรณ์ส านกกงาน  
 อุปกรณ์ส านกกงานที่ใช้เพื่อการล าเนินธุรกิจแลวการบริหาร ซึ่งปรวกอบไปล้วยอุปกรณ์ ลกง
ตารางต่อไปนี้  
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ตารางที่ 6.4: แสลงมูลค่าอุปกรณ์ส านกกงาน 
 

อุปกรณส์ านกกงาน มลูคา่(บาท) 

คอมพิวเตอร์ จ านวน 2 เครื่อง 80,000 
โทรศกพท์ จ านวน 2 เครื่อง 3,000 

แฟกซ์ จ านวน 1 เครื่อง 3,000 

เครื่องพิมพ์ (Laser Printer) จ านวน 1 เครื่อง 5,000 
อุปกรณ์เบ็ลเตล็ล 100,000 

รวม 191,000 

 
 6.2. 7 อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน  
 อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน หมายถึงอุปกรณ์ที่ช่วยในการลลการใช้พลกงงานหรือการน า 
กลกบมาใช้ใหม่ ซึ่งไล้แสลงลกงตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่6.5: แสลงมูลค่าอุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน 
 

อุปกรณป์รวหยกลพลกงงาน มลูคา่ )บาท(  

ถกงบ าบกลน้ าเสีย แอโรแมกซ์ รุ่น AME250  1,128,000 
โซล่าเซลล์ ก าลกงผลิต 20KW 1,000,000 

โคมไฟถนนโซล่าเซลล์ ราคา 7,500 บาท จ านวน 50 ตกว 375,000 

รวม 2,503,000 

 
 6.2. 8 อุปกรณ์เพ่ือการรกกษาความปลอลภกย  
 อุปกรณ์เพ่ือการรกกษาความปลอลภกย ปรวกอบล้วย เรือยางติลเครื่องยนต์ จ านวน 2 ล า 

ราคาล าลว 500000 บาท รวบบกล้องวงจรปกล จ านวน 1 ชุล ราคา 1380000 บาท )กล้อง 16 ตกว 
พร้อมเครื่องบกนทึกภาพ 2 TB) แลว GPS ติลตามตกว )GPS Tracker) จ านวน 100 เครี่อง เครื่องลว 

20000 บาท  
 6.2. 9 การก่อสร้างห้องน้ าส าหรกบส่วนพื้นที่กางเต็นท์  
 ห้องน้ าส าหรกบส่วนพื้นที่กางเต็นท์เป็นห้องน้ าที่แยกมาเพ่ือให้คนที่กางเต็นท์ใช้ ปรวกอบล้วย 
ห้องสุขา 5 ห้อง แลวห้องอาบน้ า 5 ห้อง ค่าก่อสร้างแลวตกแต่ง รวมเป็นจ านวนเงิน 200,000 บาท 
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 จากรายลวเอียลสินทรกพย์ที่ทางโครงการต้องลงทุนเป็นโครงสร้างพ้ืนฐานของทางโครงการ 
ท าให้สามารถปรวมาณการเงินลงทุนเบื้องต้นไล้เป็นมูลค่าทก้งหมลเท่ากกบ 450000, 000 บาท ลกงจวไล้ 
เห็นจากตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่6.6: แสลงสรุปเงินลงทุนในสินทรกพย์ 
 

ปรวเภทของสนิทรกพย์ มลูคา่ (บาท) 

ที่ลินแลวการปรกบพื้นที่ลิน 10,400,000 

ที่พกกแลวอาคาร 21,990,000 

ค่าออกแบบแลวการตกแต่งทกศนียภาพ 4,910,300 

สรวว่ายน้ า 1,586,000 

อุปกรณ์ที่ใช้ในกิจกรรมล าเนินงาน 2,781,700 

อุปกรณ์ส านกกงาน 191,000 

อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน 2,503,000 

เรือยางติลเครื่องยนต์ 100,000 

รวบบกล้องวงจรปกล 138,000 

GPS ติลตามตกว (GPS Tracker) 200,000 

ห้องน้ าส าหรกบส่วนพื้นที่กางเต็นท์ 200,000 

รวม 45,000,000 

 
 เมื่อทราบปรวมาณการเงินทุนเบื้องต้นมูลค่า 45 ล้านบาท แล้วทางโครงการจึงไล้หาแหล่ง 
เงินทุนโลยใช้ทก้งเงินทุนจากส่วนของเจ้าของแลวเงินกู้ยืมจากธนาคาร ส าหรกบการกู้ยืมธนาคาร 22.5 
ล้านบาท แลวการลงทุนล้วยเงินทุนของกลุ่มเจ้าของ 22.5 ล้านบาท ซึ่งสกลส่วนการลงทุนเท่ากกบ 50% 
แลว 50% ตามล าลกบ ทก้งนี้แหล่งที่มาของเงินทุนก็ต้องมีความคาลหวกงลอกผลจากการลงทุน ส าหรกบ
เงินกู้ยืมรวยวยาวจากธนาคารมูลค่า 22.5 ล้านบาท มีอกตราลอกเบี้ย 7% ซึ่งอ้างอิงจาก อกตรา
ลอกเบี้ยสินเชื่อของธนาคารกสิกรไทยในอกตราลอกเบี้ย MRR แลวส าหรกบเงินทุนของเจ้าของ ต้องการ
ผลตอบแทนเฉลี่ยปีลว 10% ลกงจวเห็นไล้จากตาราง ต่อไปนี้ 
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ตารางที ่6.7: สกลส่วนเงินลงทุน แลวอกตราผลตอบแทนที่คาลหวกงจากโครงการ 
 

ปรวเภทการลงทนุ %สกลสว่นการลงทนุ สกลสว่นการลงทนุ 
อกตราผลตอบแทนที่

คาลหวกง 

เงินกู้ยืมรวยวยาว 50% 22,500,000 7.00% 

ส่วนของเจ้าของ 50% 22,500,000 10.00% 

รวม 100% 45,000,000 
 

 
 จากที่ไล้ทราบแล้วว่าโครงการมีที่มาของเงินลงทุนจาก 2 แหล่งคือเงินกู้ยืมรวยวยาว แลว
ส่วนของเจ้าของ แหล่งที่มาของเงินลงทุนล้วนต้องการลอกผลไม่ว่าจวในรูปแบบใลก็ตาม กรณีของเงิน
กู้ยืมรวยวยาวลอกผลจากการลงทุนคือลอกเบี้ยจ่าย แลวกรณีของเจ้าของจวไล้รกบ ลอกผลในรูปแบบ
เงินปันผลซึ่งทางโครงการต้องมอบให้ทก้งสองฝ่าย เมื่อเป็นเช่นนก้นแล้วการค านวณ อกตราผลตอบแทน
ของเงินลงทุนจึงต้องท าถกวเฉลี่ยกกนรวหว่างแหล่งที่มาของเงินลงทุนเพ่ือให้ทราบ 
อกตราผลตอบแทนถกวเฉลี่ยของเงินลงทุน  
 
ตารางที่ 6.8: อกตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถกวเฉลี่ยของโครงการ 
 

ปรวเภทการลงทนุ 
สกลสว่นการ

ลงทนุ 
อกตราผลตอบแทน 

ที่คาลหวกง 
ผล 

ตอบแทน 
อกตราผลตอบแทนของ

เงนิลงทุนถกวเฉลี่ย 

เงินกู้ยืมรวยวยาว 22,500,000 7.00% 1,575,000 
 

ส่วนของเจ้าของ 22,500,000 10.00% 2,250,000 
 

รวม 45,000,000 
 

3,825,000 8.50% 

 
 จากตารางที่ 6.8 อกตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถกวเฉลี่ยของโครงการ อกตราผลตอบ แทน
ของเงินลงทุนถกวเฉลี่ยเท่ากกบ 8.50% แลวถูกใช้ท าปรวโยชน์เพื่อใช้ในการปรวเมิน การลงทุนของ
โครงการซึ่งจวไล้กล่าวถึงต่อไป 
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6. 3 ปรวมาณการรายไล้  
 การปรวเมินรายไล้ซึ่งเกิลจากกิจกรรมการล าเนินงานต่างๆของโครงการรีสอร์ตเชิงอนุรกกษ์ 
เลอววิลล่า กาุจนบุรี ตามที่ไล้วางแผนกลยุทธ์ ส าหรกบแหล่งรายไล้ของโครงการมาจาก 6 กลุ่ม 
กิจกรรมปรวกอบล้วย 
 รายไล้ค่าบริการห้องพกก 
 รายไล้ค่าบริการพ้ืนที่เต็นท์ 
 รายไล้จากการให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 
 รายไล้จากร้านอาหาร 
 รายไล้จากการให้เช่าพ้ืนที่ท าการเกษตรกรรม 
 รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆของโครงการ 
การปรวเมินรายไล้ของทางโครงการจวก าหนลความเป็นไปไล้ไว้ 3 รวลกบ กรณีความ เป็นไปไล้ที่
เกิลข้ึนคือ กรณีท่ีลีที่สุล (Best Case) กรณีท่ีเป็นไปไล้มากที่สุล (Most Likely Case) แลวกรณีที่แย่
ที่สุล (Worst Case) เพ่ือให้สวท้อนการตกลสินใจไล้ลียิ่งขึ้น 
 6.3. 1 รายไล้ค่าบริการห้องพกก  
 รายไล้หลกกของทางโครงการคือบริการที่พกก ซึ่งมีห้องพกกบริการไว้ 3 รูปแบบคือ ห้องบกงกวโล
ห้องแกรนล์ แลวห้องวิลล่า ซึ่งมีจ านวนห้องพกก จ านวนผู้เข้าพกก แลวอกตราค่า บริการลกงต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่6.9: แสลงจ านวนแลวอกตราค่าบริการบ้านพกก 
 

ปรวเภทหอ้งพกก จ านวน )ห้อง(  จ านวนผู้เขา้พกกสงูสลุ )คน(  ราคาบริการ )บาท/(ห้อง  

ห้องบกงกวโล 10 2 2,500 
ห้องแกรนล์ 10 2 4,500 

ห้องวิลล่า 10 4 7,500 

 
 ในการพยากรณ์รายไล้ในกลุ่มค่าบริการให้ห้องพกก ทางโครงการปรวเมินว่าจากรายไล้ ที่เกิล
จากการบริการเต็มอกตราในบ้านพกกทุกหลกงแลวในทุกวกน 100% (365 วกนต่อปี) จวมีรายไล้ เท่ากกบ 
52,925,000 บาท เมื่อค านวณจากจ านวนวกนหยุลสุลสกปลาห์แลววกนนกกขกตฤกษ์มี 115 วกนต่อปี หรือ
ปรวมาณ 30% ต่อปี ลกงนก้นทางโครงการจวปรวมาณกรณีท่ีมีลูกค้าเข้ามาใช้บริการเป็นไปไล้ มากที่สุล 
(Most Likely Case) เท่ากกบ 30%  ส าหรกบในกรณีที่ลีที่สุล (Best Case) ก าหนลไว้ที่ 50% แลว ใน
กรณีท่ีแย่ที่สุล (Worst Case)  20 % ซึ่งเมื่อค านวณรายไล้แล้วจวเท่ากกบ 26,462, 500 บาท ในกรณีที่
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ลีที่สุล 15,877,500 บาท ในกรณีท่ีเป็นไปไล้มากท่ีสุล แลว  10,585,000 บาท ในกรณีที่ แย่ที่สุล 
ตามล าลกบ 
 
ตารางที ่6.10: แสลงรายไล้ค่าบริการให้ห้องพกกกรณีท่ีเต็มอกตราบริการ 
 

รายการ 
ราคาต่อคนื 

(บาท) 
100% of Rooms 

Available 
รายไล้ตอ่วกน 

(บาท) 
รายไล้ตอ่ป ี

(บาท) 

ห้องบกงกวโล 2,500 10 25,000 9,125,000 

ห้องแกรนล์ 4,500 10 45,000 16,425,000 

ห้องวิลล่า 7,500 10 75,000 27,375,000 

รวม   145,000 52,925,000 

 
ตารางที่ 6.11: รายไล้ค่าบริการห้องพกกตามอกตราการใช้บริการ 
 

อกตราการใชบ้รกิาร รายไล้ตอ่ป ี(บาท) 

100% (เต็ม) 52,925,000 

90% 47,632,500 

80% 42,340,000 

70% 37,047,500 

60% 31,755,000 

50% 26,462,500 

40% 21,170,000 

30% 15,877,500 

20% 10,585,000 

10% 5,292,500 
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ตารางที่ 6.12: รายไล้ค่าบริการห้องพกกแบ่งตามกรณีท่ีเป็นไปไล้ 
 

รายไล้การใหบ้ริการห้องพกก รายไล้ตอ่ป ี(บาท) 

กรณีท่ีลีที่สุล (50%) 26,462,500 

กรณีท่ีเป็นไปไล้ที่สุล (30%) 15,877,500 

กรณีท่ีแย่ที่สุล (20%) 10,585,000 

 
 6.3. 2 รายไล้ค่าบริการเต็นท์  
 ในการพยากรณ์รายไล้ในกลุ่มค่าบริการเต็นท์พกกแรม ทางโครงการก าหนลอกตราค่าบริการที่ 
500 บาทต่อคืน โลยจ านวนเต็นท์ที่ให้บริการเท่ากกบ 20 หลกง ลกงนก้นหากปรวเมินว่ารายไล้ที่เกิล จาก
การบริการเต็นท์ซึ่งจวเต็มอกตราในทุกหลกงแลวทุกวกน 100% จวท าให้รายไล้เท่ากกบ 3,650,000 บาท
ต่อปี โลยทางโครงการจวปรวมาณกรณีท่ีมีลูกค้าเข้ามาใช้บริการเท่ากกบ 50% ในกรณีท่ีลีที่สุล (Best 
Case) 30% ในกรณีที่เป็นไปไล้มากที่สุล (Most Likely Case) แลว 20% ในกรณีท่ีแย่ที่สุล (Worst 
Case) ซ่ึงเมื่อค านวณรายไล้แล้วจวเท่ากกบ 1,825,000 บาท 1,095,000 บาท แลว 730,000 บาท 
ตามล าลกบ 
 
ตารางที ่6.13: แสลงรายไล้ค่าบริการให้ห้องพกกกรณีท่ีเต็มอกตราบริการ 
 

 
กรณ ี

% of Rooms 
Available 

จ านวน 
(หลกง) 

มลูคา่ต่อวกน 
(บาท) 

มลูคา่ต่อป ี
(บาท) 

Best Case 50% 10 5,000 1,825,000 

Most Likely Case 30% 6 3,000 1,095,000 

Worst Case 20% 4 2,000 730,000 
 
 6.3. 3 รายไล้จากการให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 
 โครงการนอกจากจวให้บริการห้องพกกแล้วยกงมีกิจกรรมเพ่ือสุขภาพอีกมากมายเพ่ือมอบความ
พกกผ่อนหย่อนใจให้แก่ลูกค้า เปกลให้บริการตก้งแต่ 8 โมงเช้า ถึง 6 โมงเย็น รวมรวยวเวลาให้บริการ 10 
ชก่วโมงต่อวกน โลยมีอกตราค่าบริการแลวจ านวนอุปกรณ์กีฬาที่ให้บริการลกงรายลวเอียลตามตาราง 
ต่อไปนี้ 
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ตารางที ่6.14: แสลงจ านวนแลวอกตราค่าบริการให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 
 

อุปกรณ ์ จ านวน ราคาเชา่ (บาท/ชกว่โมง) 

จกกรยาน 10 40 
เรือแคนู 10 60 

Water Skipper 15 80 

จกกรยานน้ า 5 100 
 
ตารางที่ 6.15: แสลงอกตราการให้บริการเช่าอุปกรณ์กีฬาแบ่งตามกรณีท่ีเป็นไปไล้ 
 

อุปกรณ ์ จ านวน 
ค่าเชา่ (บาท
ต่อชกว่โมง) 

Best 
(40%) 

Most Likely 
(30%) 

Worst 
(20%) 

จกกรยาน 10 40 4 ชก่วโมง/วกน 3 ชก่วโมง/วกน 2 ชก่วโมง/วกน 

เรือแคนู 10 60 4 ชก่วโมง/วกน 3 ชก่วโมง/วกน 2 ชก่วโมง/วกน 
Water Skipper 15 80 6 ชก่วโมง/วกน 4.5 ชก่วโมง/วกน 3 ชก่วโมง/วกน 

จกกรยานน้ า 5 100 2 ชก่วโมง/วกน 1.5 ชก่วโมง/วกน 1 ชก่วโมง/วกน 
 
ตารางที ่6.16: แสลงรายไล้จากการให้เช่าอุปกรณ์กีฬาแบ่งตามกรณีที่เป็นไปไล้ 
 

รายไลจ้ากการใหเ้ชา่อปุกรณก์ีฬา บาทต่อป ี

Best 4,453,000 

Most Likely 3,339,750 

Worst 2,226,500 

 
 6.3. 4 รายไล้จากร้านอาหาร  
 โครงการมีร้านอาหารให้บริการโลยจวเน้นบริการส าหรกบผู้เข้าพกกในรีสอร์ตเป็นหลกก อย่างไร
ก็ตามยกงสามารถรกบลูกค้าจากภายนอกไล้อีก ทก้งนี้ปรวเมินรายไล้ท่ีจวไล้รกบจากร้านอาหาร คิลเป็น 
7% ของรายไล้จากห้องพกกแลวบริการเต็นท์ 
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 6.3. 5 รายไล้จากการให้เช่าพื้นที่ท าเกษตรกรรม  
 โครงการจกลสรรพื้นที่เพ่ือให้เกษตรกรเพาวปลูกพืชผลทางการเกษตร เช่น องุ่น ข้าวโพล เป็น
ต้น โลยแบ่งพ้ืนที่ไว้ 20 ไร่ ให้เช่าในอกตรา 10 0 000 บาทต่อไร่ต่อปี รวมมูลค่า 200 0 000 บาท ซึ่งทาง
เกษตรกรสามารถน าผลิตผลมาขายให้แก่ลูกค้าของทางโครงการไล้ นอกจากนี้โครงการยกงไล้ร กบ 
ปรวโยชน์จากทกศนียบริเวณนก้นอีกล้วย  
 6.3. 6 รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ ของโครงการ  
 ปรวมาณการรายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆของโครงการ เช่น ร้านค้า เก็บผกก ผลไม้ แลวสปา คิล
เป็น 2% ของรายไล้ค่าบริการห้องพกก 
 
ตารางที ่6.17: แสลงปรวมาณการรายไล้ส าหรกบปี 2559 แบ่งตามกรณี 
 

 Best Most Likely Worst 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 26,462,500 15,877,500 10,585,000 

รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 1,825,000 1,095,000 730,000 

รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 4,453,000 3,339,750 2,226,500 

รายไล้จากร้านอาหาร 1,980,125 1,188,075 792,050 

รายไล้จากพ้ืนที่เกษตรกรรม 200,000 200,000 200,000 

รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 529,250 317,550 211,700 

รวมรายไล้ 35,449,875 22,017,875 14,745,250 

 
 นอกจากนี้แล้วปรวมาณการรายไล้ส าหรกบปี 2559 จวถูกน าไปคาลการณ์ถึงรายไล้ส าหรกบปี 
2560 ถึงปี 2563 โลยปรวเมินจากอกตราการเติบโตของกลุ่มรีสอร์ทแลวโรงแรมซึ่งถูกปรวเมินว่า จว
เติบโตไล้ปีลว 8% (อ้างอิงจากบทวิเคราวห์ของธนาคารเกียรตินาคิน  (จากการอ้างอิงข้อมูลลกงกล่าว 
จึงคาลหวกงอกตราการเติบโตในกรณีท่ีลีที่สุล กรณีที่เป็นไปไล้มากที่สุล แลวกรณีท่ีแย่ที่สุล เท่ากกบ 8% 
6% แลว 4% ตามล าลกบ 
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 ปรวมาณการรายไล้ กรณีท่ีลีที่สุล ส าหรกบปี 2559-2563 (หน่วย  :บาท ) 

 

ปี2559 ปี2560 ปี2561 ปี2562 ปี2563 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 26,462,500 28,579,500 30,865,860 33,335,129 36,001,939 

รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 1,825,000 1,971,000 2,128,680 2,298,974 2,482,892 

รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์
กีฬา 

4,453,000 4,809,240 5,193,979 5,609,498 6,058,257 

รายไล้จากร้านอาหาร 1,980,125 2,138,535 2,309,618 2,494,387 2,693,938 

รายไล้จากพ้ืนที่
เกษตรกรรม 

200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 529,250 571,590 617,317 666,703 720,039 

รวมรายไล้ 35,449,875 38,269,865 41,315,454 44,604,691 48,157,066 

 
 ปรวมาณการรายไล้กรณีท่ีเป็นไปไล้มากที่สุลส าหรกบปี 2559-2563 (หน่วย  :บาท ) 

 

ปี2559 ปี2560 ปี2561 ปี2562 ปี2563 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 15,877,500 16,830,150 17,839,959 18,910,357 20,044,978 

รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 1,095,000 1,160,700 1,230,342 1,304,163 1,382,412 

รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์
กีฬา 

3,339,750 3,540,135 3,752,543 3,977,696 4,216,357 

รายไล้จากร้านอาหาร 1,188,075 1,259,360 1,334,921 1,415,016 1,499,917 

รายไล้จากพ้ืนที่
เกษตรกรรม 

200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 317,550 336,603 356,799 378,207 400,900 

รวมรายไล้ 22,017,875 23,326,948 24,714,564 26,185,438 27,744,565 
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 ปรวมาณการรายไล้ กรณีท่ีแย่ที่สุล ส าหรกบปี 2559-2563 (หน่วย  :บาท ) 

 

ปี2559 ปี2560 ปี2561 ปี2562 ปี2563 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 10,585,000 11,008,400 11,448,736 11,906,685 12,382,953 

รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 730,000 759,200 789,568 821,151 853,997 

รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์
กีฬา 

2,226,500 2,315,560 2,408,182 2,504,510 2,604,690 

รายไล้จากร้านอาหาร 792,050 823,732 856,681 890,949 926,586 

รายไล้จากพ้ืนที่
เกษตรกรรม 

200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 211,700 220,168 228,975 238,134 247,659 

รวมรายไล้ 14,745,250 15,327,060 15,932,142 16,561,428 17,215,885 

 

6.4 การปรวมาณรายจ่าย 
 การปรวมาณรายจ่ายของโครงการจววิเคราวห์กิจกรรมที่ก่อให้เกิลรายไล้ในหกวข้อที่ผ่านมา 
โลยจวจกลปรวเภทเป็นสองกลุ่มคือต้นทุนการบริการ แลวค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร 
 ต้นทุนบริการของโครงการรีสอร์ตเชิงอนุรกกษ์เลอววิลล่า กาุจนบุรี ในการล าเนินงาน ปกติ
ของโครงการ ปรวกอบไปล้วย 3 ส่วนคือวกตถุลิบใช้ไป เงินเลือนพนกกงานที่เกี่ยวข้องกกบ กิจกรรม
บริการของโครงการ แลวค่าใช้จ่ายการบริการ โลยส่วนแรกวกตถุลิบใช้ไป มีลกงต่อไปนี้  วกสลุสิ้นเปลือง 
เช่น เจลอาบน้ า แชมพ ูหมวกอาบน้ า แปลงสีฟัน กรวลาษช ารว เป็นต้น ซึ่งทางโครงการต้องใช้ท า
ความสวอาลแลวเปลี่ยนให้ผู้เข้ามาพกก คิลเป็น 5% ของรายไล้ห้องพกก วกตถุลิบในครกวใช้ไปซึ่งมีไว้เป็น
วกตถุลิบเพ่ือปรวกอบอาหารบริการแก่ลูกค้า คิลเป็น 70% ของรายไล้จากร้านอาหาร (อ้างอิง 
หอการค้า ไทย ก าไรขก้นต่ าที่ตก้งในราคาขาย) ต้นทุนสินค้าของร้านค้า ผลิตภกณฑ์ของฝาก แลวสปา คิล
เป็น 60% ของรายไล้อ่ืนๆ 
 ส่วนที่สองคือ เงินเลือนพนกกงานที่เก่ียวข้องกกบกิจกรรมบริการของโครงการ ตามตารางที ่
6.18 แสลงจ านวนแลวอกตราเงินเลือนพนกกงาน โลยต าแหน่งหน้าที่ในส่วนของต้นทุนการบริการ 
ปรวกอบล้วย พนกกงานท าความสวอาล พนกกงานต้อนรกบ พนกกงานยกกรวเป๋า พนกกงานขายของใน 
ร้านค้า พนกกงานครกว วิศวกรสิ่งแวลล้อม พนกกงานสปา พนกกงานชีวพิทกกษ์ แลวพนกกงานรกกษา ความ
ปลอลภกย รวมค่าใช้จ่ายเท่ากกบ 3,192,000 บาทต่อปี แลวต้นทุนการบริการส่วนที่สามคือค่าใช้จ่ายใน
การบริการต่างๆ ปรวกอบล้วยค่าเสื่อมราคา สินทรกพย์ทุกปรวเภท ยกเว้นอุปกรณ์ส านกกงาน ที่ต้องอยู่
ในค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร ตาม ตารางที่ 6.19 แสลงค่าเสื่อมราคาสินทรกพย์ปรวเภทต่างๆ 
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รวม   2,967,740 บาทต่อปี นอกจากนี้แล้วยกงมีค่าสาธารณูปโภค คิลเป็น 5% ของรายไล้ทก้งหมล 
แลวค่าบ ารุงรกกษา รีสอร์ทที่ตก้งงบปรวมาณไว้ 240,000 บาทต่อปี 
 ส าหรกบปรวมาณการค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภคปรวเงินจาก ค่าน้ าใช้เลือนลว 700 หน่วย โลย
ค านวณจาก การใช้น้ าเฉลี่ยที่ 200 ลิตรต่อคนต่อวกน จ านวน 80 คน คิลเป็น 16,000 ลิตรต่อวกน 
(1,000 ลิตร = 1 หน่วย) หรือ วกนลว 16 หน่วย เลือนลว 480 หน่วย รวมการใช้น้ าอื่นๆ อีก 220 
หน่วย (น้ าเสีย เมื่อผ่านการบ าบกล สามารถน ากลกบมาใช้ไล้อีก) ค่าไฟ ใช้เลือนลว 20,000 หน่วย แลว
มีกรวแสไฟฟ้าที่ผลิตไล้จากโซล่าเซลล์อีก 3,000 หน่วยในส่วนของค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร มี
ลกงต่อไปนี้ 
 ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์ 100,000 บาทต่อเลือน หรือ 1,200,000 บาทต่อปี 
 แบบฟอร์มพนกกงาน 25,000 บาท/ปี (ราคาชุลลว 500 บาท จ านวน 50 ชุล) 
 เงินเลือนของผู้จกลการ เงินเลือนพนกกงานปรวชาสกมพกนธ์แลว เงินเลือนพนกกงานบกุชีการเงิน 
(ตารางที ่6.18 แสลงจ านวนแลวอกตราเงินเลือนพนกกงาน) 720,000 บาทต่อปี ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์
ส านกกงาน (ตามตารางที่ 6.19 แสลงค่าเสื่อมราคาสินทรกพย์ปรวเภทต่างๆ) 38,200 บาทต่อปี 
 

ตารางที่ 6.18: แสลงจ านวนแลวอกตราเงินเลือนพนกกงาน 
 

เงินเลอืนพนกกงาน เงินเลอืนพนกกงาน จ านวน รวม 

ผู้จกลการทก่วไป 30,000 1 30,000 

วิศวกรสิ่งแวลล้อม 18,000 1 18,000 

พนกกงานต้อนรกบ 15,000 2 30,000 

พนกกงานบกุชี 15,000 1 15,000 

พนกกงานปรวชาสกมพกนธ์ 15,000 1 15,000 

พนกกงานครกว 12,000 2 24,000 

พนกกงานขายของในร้านค้า 10,000 1 10,000 

พนกกงานท าความสวอาล 9,000 4 36,000 

พนกกงานยกกรวเป๋า  9,000 2 18,000 

พนกกงานสปา 9,000 4 36,000 

พนกกงานรกกษาความปลอลภกย 9,000 6 54,000 

เจ้าหน้าที่ชีวพิทกกษ์ 10,000 4 40,000 

รวมค่าใช้จ่ายเงินเลือนพนกกงานต่อเลือน 326,000 

รวมค่าใช้จ่ายเงินเลือนพนกกงานต่อปี 3,912,000 
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 การก าหนลอกตราค่าจ้างอ้างอิงจากค่าจ้างขก้นต่ าตามส านกกงานแรงงาน จกงหวกลกาุจนบุรี ซ่ึง
รวบุไว้ที่วกนลว 300 บาท การจกลปรวเภทต้นทุนของเงินเลือนพนกกงานแต่ลวฝ่ายแบ่งเป็น 2 ปรวเภท
คือต้นทุนการบริการ แลวค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร โลยต าแหน่งหน้าที่ในส่วนของ ต้นทุนการ
บริการ ปรวกอบล้วย พนกกงานท าความสวอาล พนกกงานต้อนรกบ พนกกงานยกกรวเป๋า พนกกงานขาย
ของในร้านค้า พนกกงานครกว วิศวกรสิ่งแวลล้อม พนกกงานสปา แลวพนกกงานรกกษา ความปลอลภกย 
แลวค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร ปรวกอบล้วยต าแหน่งผู้จกลการทก่วไป พนกกงานปรวชาสกมพกนธ์ 
แลวพนกกงานบกุชี ทางโครงการจวปรกบอกตราเงินเลือนให้พนกกงาน เพ่ิมข้ึนปีลว 3% 
 
ตารางที่ 6.19: แสลงค่าเสื่อมราคาสินทรกพย์ปรวเภทต่างๆ 
 

ปรวเภทของสนิทรกพย์ มลูคา่ (บาท) อายุการใช้งาน (ป)ี ค่าเสื่อมราคา (บาท/ป)ี 

ที่ลินแลวการปรกบพื้นที่ลิน 10,400,000   

ที่พกกแลวอาคาร 21,990,000 15 1,466,000 

ค่าออกแบบแลวการตกแต่งภูมิทกศน์ 4,910,300   

สรวว่ายน้ า 1,586,000 5 317,200 

อุปกรณ์ที่ใช้ในกิจกรรมล าเนินงาน 2,781,700 5 556,340 

อุปกรณ์ส านกกงาน 191,000 5 38,200 

อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน 2,503,000 5 500,600 

เรือยางติลเครื่องยนต์ 100,000 5 20,000 

รวบบกล้องวงจรปกล 138,000 5 27,600 

GPS ติลตามตกว (GPS Tracker) 200,000 5 40,000 

ห้องน้ าส าหรกบส่วนพื้นที่กางเต็นท์ 200,000 5 40,000 

รวม 45,000,000  3,005,940 
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 ปรวมาณการรายจ่ายกรณีท่ีลีที่สุล ส าหรกบปี 2559 (หน่วย: บาท) 

ต้นทุนการบริการ  
 

วกตถุลิบใช้ไป: 

 วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (1,323,125) 

วกตถุลิบในครกวใช้ไป (1,386,088) 

ต้นทุนสินค้าอ่ืน (317,550) 

ค่าแรง: 

 เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) 

ค่าใช้จ่ายในการบริการต่างๆ: 

 ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (80%) (1,172,800) 

ค่าเสื่อมราคา-สรวว่ายน้ า (317,200) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ล าเนินงาน (556,340) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน (500,600) 

ค่าเสื่อมราคา-เรือยางติลเครื่องยนต์ (20,000) 

ค่าเสื่อมราคา-รวบบกล้องวงจรปกล (27,600) 

ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว (GPS Tracker) (40,000) 

ค่าเสื่อมราคา-ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท์ (40,000) 

ค่าสาธารณูปโภค (1,772,494) 

ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) 

รวมต้นทุนการบริการ (10,905,796) 

ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) 

แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) 

เงินเลือนพนกกงาน(ส านกกงาน) (720,000) 

ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์      -    
ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (20%) (293,200) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านกกงาน (38,200) 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร (2,276,400) 
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 ปรวมาณการรายจ่ายกรณีท่ีเป็นไปไล้ที่สุล ส าหรกบปี 2559 (หน่วย: บาท) 

ต้นทุนการบริการ  
 

วกตถุลบิใช้ไป: 

 วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (793,875) 

วกตถุลิบในครกวใช้ไป (831,653) 

ต้นทุนสินค้าอ่ืน (190,530) 

ค่าแรง: 

 เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) 

ค่าใช้จ่ายในการบริการต่างๆ: 

ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (80%) (1,172,800) 
ค่าเสื่อมราคา-สรวว่ายน้ า (317,200) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ล าเนินงาน (556,340) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน (500,600) 
ค่าเสื่อมราคา-เรือยางติลเครื่องยนต์ (20,000) 
ค่าเสื่อมราคา-รวบบกล้องวงจรปกล (27,600) 
ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว (GPS Tracker) (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา-ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท ์ (40,000) 
ค่าสาธารณูปโภค (1,100,894) 
ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) 

รวมต้นทุนการบริการ (9,023,491) 

ค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร:  
ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) 
แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) 
เงินเลือนพนกกงาน(ส านกกงาน) (720,000) 
ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์      -    
ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (20%) (293,200) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านกกงาน (38,200) 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร (2,276,400) 
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 ปรวมาณการรายจ่ายกรณีท่ีแย่ที่สุล ส าหรกบปี 2559 (หน่วย: บาท) 

ต้นทุนการบริการ 
 วกตถุลิบใช้ไป: 

 วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (529,250) 

วกตถุลิบในครกวใช้ไป (554,435) 
ต้นทุนสินค้าอ่ืน (127,020) 
ค่าแรง: 

 เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) 
ค่าใช้จ่ายในการบริการต่างๆ: 
ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (80%) (1,172,800) 
ค่าเสื่อมราคา-สรวว่ายน้ า (317,200) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ล าเนินงาน (556,340) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน (500,600) 
ค่าเสื่อมราคา-เรือยางติลเครื่องยนต์ (20,000) 
ค่าเสื่อมราคา-รวบบกล้องวงจรปกล (27,600) 
ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว (GPS Tracker) (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา-ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท์ (40,000) 
ค่าสาธารณูปโภค (737,263) 
ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) 
รวมต้นทุนการบริการ (8,054,508) 
ค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร:  
ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) 

แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) 

เงินเลือนพนกกงาน(ส านกกงาน) (720,00)0 
ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์                               
ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (20%) (293,200) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านกกงาน (38,200) 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร (2,276,400) 
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6.5 ปรวมาณการงบก าไรขาลทุน 
 โครงการรีสอร์ตเชิงอนุรกกษ์เลอววิลล่า กาุจนบุรี ไล้จกลท างบก าไรขาลทุนเพ่ือแสลง ผลการ
ล าเนินงานของโครงการ โลยไล้ปรวมาณการงบก าไรชาลทุนเป็นเวลา 5 ปี ตก้งแต่ป ี2559 – 2563 
ส าหรกบทก้ง 3 กรณีคือ กรณีท่ีลีที่สุล กรณีท่ีเป็นไปไล้มากท่ีสุล แลวกรณีที่แย่ที่สุล 
 
 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรกกษ์ เลอววิลล่า กาุจนบุรี งบก าไรขาลทุน – กรณทีี่ลีที่สุล ส าหรกบปี 
2559 

 

หนว่ย: บาท สกลสว่นต่อรายไล้ 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 26,462,500 74.65% 

รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 1,825,000 5.15% 

รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 4,453,000 12.56% 

รายไล้จากร้านอาหาร 1,980,125 5.59% 

รายไล้จากพ้ืนที่เกษตรกรรม 200,000 0.56% 

รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 529,250 1.49% 

รวมรายไล ้ 35,449,875 100.00% 

ตน้ทนุการบริการ  
  

วกตถลุบิใช้ไป: 
  

วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (1,323,125) (3.73%) 

วกตถุลิบในครกวใช้ไป (1,386,088) (3.91%) 

ต้นทุนสินค้าอ่ืน (317,550) (0.90%) 

ค่าแรง: 
  

เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) (9.00%) 

ค่าใชจ้า่ยในการบริการต่างๆ: 
  

ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (80%) (1,172,800) (3.31%) 

ค่าเสื่อมราคา-สรวว่ายน้ า (317,200) (0.89%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ล าเนินงาน (556,340) (1.57%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน (500,600) (1.41%) 

โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรกกษ์ เลอววิลล่า กาุจนบุรี )ต่อ(  
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 งบก าไรขาลทุน - กรณี ที่ลีที่สุลส าหรกบปี 2559 

 
หนว่ย: บาท สกลสว่นต่อรายไล้ 

ค่าเสื่อมราคา-เรือยางติลเครื่องยนต์ (20,000) (0.06%) 

ค่าเสื่อมราคา-รวบบกล้องวงจรปกล (27,600) (0.08%) 

ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว (GPS Tracker) (40,000) (0.11%) 

ค่าเสื่อมราคา-ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท์ (40,000) (0.11%) 

ค่าสาธารณูปโภค (1,772,494) (5.00%) 

ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) (0.68%) 

รวมตน้ทนุการบรกิาร (10,905,796) (30.76%) 

ก าไรขกน้ตน้ 24,544,079 69.24% 

ค่าใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร:  
  

ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) (3.39%) 

แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) (0.07%) 

เงินเลือนพนกกงาน(ส านกกงาน) (720,000) (2.03%) 

ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์      -    0.00% 

ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (20%) (293,200) (0.83%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านกกงาน (38,200) (0.11%) 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายแลวบริหาร (2,276,400) (6.42%) 

รวมรายจา่ย (13,182,196) (37.19%) 

ก าไรก่อนลอกเบีย้จ่ายแลวภาษีฯ 22,267,679 62.81% 

ลอกเบี้ยจ่าย (1,575,000) (4.44%) 

ภาษีเงินไล้นิติบุคคล (4,138,536) (11.67%) 

ก าไรสทุธ ิ 16,554,143 46.70% 
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 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรกกษ์ เลอววิลล่า กาุจนบุรีงบก าไรขาลทุน – กรณทีี่เป็นไปไล้มาก
ที่สุล ส าหรกบปี 2559 

 

หนว่ย: บาท สกลสว่นต่อรายไล้ 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 15,877,500 72.11% 

รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 1,095,000 4.97% 

รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 3,339,750 15.17% 

รายไล้จากร้านอาหาร 1,188,075 5.40% 

รายไล้จากพ้ืนที่เกษตรกรรม 200,000 0.91% 

รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 317,550 1.44% 

รวมรายไล ้ 22,017,875 100.00% 

ตน้ทนุการบริการ  

  วกตถลุบิใช้ไป: 

  วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (793,875) (3.61%) 

วกตถุลิบในครกวใช้ไป (831,653) (3.78%) 

ต้นทุนสินค้าอ่ืน (190,530) (0.87%) 

ค่าแรง: 

  เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) (14.50%) 

ค่าใชจ้า่ยในการบริการต่างๆ: 

 ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (80%) (1,172,800) (5.33%) 

ค่าเสื่อมราคา-สรวว่ายน้ า (317,200) (1.44%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ล าเนินงาน (556,340) (2.53%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน (500,600) (2.27%) 

ค่าเสื่อมราคา-เรือยางติลเครื่องยนต์ (20,000) (0.09%) 

ค่าเสื่อมราคา-รวบบกล้องวงจรปกล (27,600) (0.13%) 

ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว (GPS Tracker) (40,000) (0.18%) 

ค่าเสื่อมราคา-ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท์ (40,000) (0.18%) 

ค่าสาธารณูปโภค (1,100,894) (5.00%) 
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ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) (1.09%) 

รวมตน้ทนุการบรกิาร (9,023,491) (40.98%) 

ก าไรขกน้ตน้ 12,994,384 1  

ค่าใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร:  

 ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) (5.45%) 

แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) (0.11%) 

เงินเลือนพนกกงาน(ส านกกงาน) (720,000) (3.27%) 

ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์       -    0.00% 

ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (20%) (293,200) (1.33%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านกกงาน (38,200) (0.17%) 

รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร (2,276,400) (10.34%) 

รวมรายจา่ย (11,299,891) (51.32%) 

ก าไรก่อนลอกเบีย้จ่ายแลวภาษีฯ 10,717,984 48.68% 

ลอกเบี้ยจ่าย (1,575,000) (7.15%) 

ภาษีเงินไล้นิติบุคคล (1,828,597) (8.31%) 

ก าไรสทุธ ิ 7,314,387 33.22% 
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 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรกกษ์ เลอววิลล่า กาุจนบุรีงบก าไรขาลทุน – กรณทีี่แย่ที่สุล ส าหรกบ
ปี 2559 

 

หนว่ย: บาท สกลสว่นต่อรายไล้ 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 10,585,000 71.79% 

รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 730,000 4.95% 

รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 2,226,500 15.10% 

รายไล้จากร้านอาหาร 792,050 5.37% 

รายไล้จากพ้ืนที่เกษตรกรรม 200,000 1.36% 

รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 211,700 1.44% 

รวมรายไล ้ 14,745,250 100.00% 

ตน้ทนุการบริการ  

  วกตถลุบิใช้ไป: 

  วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (529,250) (3.59%) 

วกตถุลิบในครกวใช้ไป (554,435) (3.76%) 

ต้นทุนสินค้าอ่ืน (127,020) (0.86%) 

ค่าแรง: 
  เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) (21.65%) 

ค่าใชจ้า่ยในการบริการต่างๆ: 

 ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (80%) (1,172,800) (7.95%) 

ค่าเสื่อมราคา-สรวว่ายน้ า (317,200) (2.15%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ล าเนินงาน (556,340) (3.77%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน (500,600) (3.39%) 

ค่าเสื่อมราคา-เรือยางติลเครื่องยนต์ (20,000) (0.14%) 

ค่าเสื่อมราคา-รวบบกล้องวงจรปกล (27,600) (0.19%) 

ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว (GPS Tracker) (40,000) (0.27%) 

ค่าเสื่อมราคา-ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท์ (40,000) (0.27%) 

ค่าสาธารณูปโภค (737,263) (5.00%) 

ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) (1.63%) 
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รวมตน้ทนุการบรกิาร (8,054,508) (54.62%) 

ก าไรขกน้ตน้ 6,690,743 45.38% 

ค่าใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร:  

 ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) (8.14%) 

แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) (0.17%) 

เงินเลือนพนกกงาน(ส านกกงาน) (720,000) (4.88%) 
ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์      -    0.00% 

ค่าเสื่อมราคา-ที่พกก/อาคาร (20%) (293,200) (1.99%) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ส านกกงาน (38,200) (0.26%) 

รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร (2,276,400) (15.44%) 

รวมรายจา่ย (10,330,908) (70.06%) 

ก าไรก่อนลอกเบีย้จ่ายแลวภาษีฯ 4,414,343 29.94% 

ลอกเบี้ยจ่าย (1,575,000) (10.68%) 

ภาษีเงินไล้นิติบุคคล (567,869) (3.85%) 

ก าไรสทุธ ิ 2,271,474 15.40% 
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 โครงการรสีอร์ตเชงิอนรุกกษเ์ลอววลิลา่ กาุจนบรุ ีงบก าไรขาลทนุ – กรณทีีล่ีทีส่ลุ ส าหรกบป ี2559 – 2563  (หนว่ย: บาท) 

 
ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 26,462,500 28,579,500 30,865,860 33,335,129 36,001,939 
รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 1,825,000 1,971,000 2,128,680 2,298,974 2,482,892 
รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 4,453,000 4,809,240 5,193,979 5,609,498 6,058,257 
รายไล้จากร้านอาหาร 1,980,125 2,138,535 2,309,618 2,494,387 2,693,938 
รายไล้จากพ้ืนที่เกษตรกรรม 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 
รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 529,250 571,590 617,317 666,703 720,039 
รวมรายไล ้ 35,449,875 38,269,865 41,315,454 44,604,691 48,157,066 

      ตน้ทนุการบริการ  
  

  
  วกตถลุบิใช้ไป: 

     วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (1,323,125) (1,428,975) (1,543,293) (1,666,756) (1,800,097) 
วกตถุลิบในครกวใช้ไป (1,386,088) (1,496,975) (1,616,732) (1,746,071) (1,885,757) 
ต้นทุนสินค้าอ่ืน (317,550) (342,954) (370,390) (400,022) (432,023) 
ค่าแรง: 

     เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) (3,287,760) (3,386,393) (3,487,985) (3,592,624) 
ค่าใชจ้า่ยในการบริการต่างๆ: 

     ค่าเสื่อมราคา -ที่พกก/อาคาร  (80%) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) 
ค่าเสื่อมราคา -สรวว่ายน้ า  (317,200) (317,200) (317,200) (317,200) (317,200) 
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ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ล าเนินงาน  (556,340) (556,340) (556,340) (556,340) (556,340) 
ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน  (500,600) (500,600) (500,600) (500,600) (500,600) 
ค่าเสื่อมราคา -เรือยางติลเครื่องยนต์  (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) 
ค่าเสื่อมราคา -รวบบกล้องวงจรปกล  (27,600) (27,600) (27,600) (27,600) (27,600) 
ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว )GPS Tracker) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา -ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท์  (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
ค่าสาธารณูปโภค (1,772,494) (1,913,493) (2,065,773) (2,230,235) (2,407,853) 
ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) (240,000) (240,000) (240,000) (240,000) 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (10,905,796) (11,384,697) (11,897,121) (12,445,608) (13,032,894) 
 ก าไรขกน้ต้น 24,544,079 26,885,168 29,418,333 32,159,082 35,124,171 
ค่าใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร:  

     ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) 
แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) 
เงินเลือนพนกกงาน )ส านกกงาน(  (720,000) (741,600) (763,848) (786,763) (810,366) 
ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์ - (1,655,414) (1,708,540) (1,905,164) (2,106,860) 
ค่าเสื่อมราคา -ที่พกก/อาคาร  (20%) (293,200) (293,200) (293,200) (293,200) (293,200) 
ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ส านกกงาน  (38,200) (38,200) (38,200) (38,200) (38,200) 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร (2,276,400) (3,953,414) (4,028,788) (4,248,327) (4,473,627) 
รวมรายจา่ย (13,182,196) (15,338,111) (15,925,910) (16,693,935) (17,506,521) 
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ก าไรก่อนลอกเบีย้จ่ายแลวภาษีฯ 22,267,679 22,931,754 25,389,545 27,910,755 30,650,545 
ลอกเบี้ยจ่าย (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) 
ภาษีเงินไล้นิติบุคคล (4,138,536) (4,271,351) (4,762,909) (5,267,151) (5,815,109) 
ก าไรสทุธ ิ 16,554,143 17,085,403 19,051,636 21,068,604 23,260,436 
 
 โครงการรสีอร์ตเชงิอนรุกกษเ์ลอววลิลา่ กาุจนบรุงีบก าไรขาลทนุ – กรณีทีเ่ปน็ไปไลม้ากทีสุ่ล ส าหรกบป ี2559 – 2563 (หนว่ย: บาท) 

 
ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 15,877,500 16,830,150 17,839,959 18,910,357 20,044,978 

รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 1,095,000 1,160,700 1,230,342 1,304,163 1,382,412 

รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 3,339,750 3,540,135 3,752,543 3,977,696 4,216,357 

รายไล้จากร้านอาหาร 1,188,075 1,259,360 1,334,921 1,415,016 1,499,917 

รายไล้จากพ้ืนที่เกษตรกรรม 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 317,550 336,603 356,799 378,207 400,900 
รวมรายไล ้ 22,017,875 23,326,948 24,714,564 26,185,438 27,744,565 

ตน้ทนุการบริการ  
     วกตถลุบิใช้ไป: 
     วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (793,875) (841,508) (891,998) (945,518) (1,002,249) 

วกตถุลิบในครกวใช้ไป (831,653) (881,552) (934,445) (990,511) (1,049,942) 
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ต้นทุนสินค้าอ่ืน (190,530) (201,962) (214,080) (226,924) (240,540) 

ค่าแรง: 
     เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) (3,287,760) (3,386,393) (3,487,985) (3,592,624) 

ค่าใชจ้า่ยในการบริการต่างๆ: 
    ค่าเสื่อมราคา -ที่พกก/อาคาร  (80%) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) 

ค่าเสื่อมราคา -สรวว่ายน้ า  (317,200) (317,200) (317,200) (317,200) (317,200) 
ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ล าเนินงาน  (556,340) (556,340) (556,340) (556,340) (556,340) 
ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน  (500,600) (500,600) (500,600) (500,600) (500,600) 

ค่าเสื่อมราคา -เรือยางติลเครื่องยนต์  (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) 
ค่าเสื่อมราคา -รวบบกล้องวงจรปกล  (27,600) (27,600) (27,600) (27,600) (27,600) 
ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว )GPS Tracker) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา -ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท์  (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
 ค่าสาธารณูปโภค (1,100,894) (1,166,347) (1,235,728) (1,309,272) (1,387,228) 
ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) (240,000) (240,000) (240,000) (240,000) 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (9,023,491) (9,293,668) (9,577,183) (9,874,750) (10,187,123) 
ก าไรขกน้ตน้ 12,994,384 14,033,279 15,137,381 16,310,688 17,557,441 

ค่าใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร:  
    ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) 
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แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) 
เงินเลือนพนกกงาน )ส านกกงาน(  (720,000) (741,600) (763,848) (786,763) (810,366) 
ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์       - (731,439) (754,307) (839,026) (924,280) 
ค่าเสื่อมราคา -ที่พกก/อาคาร  (20%) (293,200) (293,200) (293,200) (293,200) (293,200) 
ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ส านกกงาน  (38,200) (38,200) (38,200) (38,200) (38,200) 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร (2,276,400) (3,029,439) (3,074,555) (3,182,190) (3,291,046) 
รวมรายจา่ย (11,299,891) (12,323,107) (12,651,738) (13,056,940) (13,478,169) 
ก าไรก่อนลอกเบีย้จ่ายแลวภาษีฯ 10,717,984 11,003,840 12,062,826 13,128,499 14,266,395 
ลอกเบี้ยจ่าย (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) 
ภาษีเงินไล้นิติบุคคล (1,828,597) (1,885,768) (2,097,565) (2,310,700) (2,538,279) 
ก าไรสทุธ ิ 7,314,387 7,543,072 8,390,261 9,242,799 10,153,116 
  
 โครงการรสีอร์ตเชงิอนรุกกษเ์ลอววลิลา่ กาุจนบรุ ีงบก าไรขาลทนุ – กรณทีี่แยท่ีส่ลุ ส าหรกบป ี2559 – 2563 (หนว่ย: บาท) 

 
ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 

รายไล้ค่าบริการห้องพกก 10,585,000 11,008,400 11,448,736 11,906,685 12,382,953 
รายไล้ค่าบริการเต็นท์ 730,000 759,200 789,568 821,151 853,997 
รายไล้ให้เช่าอุปกรณ์กีฬา 2,226,500 2,315,560 2,408,182 2,504,510 2,604,690 
รายไล้จากร้านอาหาร 792,050 823,732 856,681 890,949 926,586 
รายไล้จากพ้ืนที่เกษตรกรรม 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 
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รายไล้จากกิจกรรมอ่ืนๆ 211,700 220,168 228,975 238,134 247,659 
รวมรายไล ้ 14,745,250 15,327,060 15,932,142 16,561,428 17,215,885 
ตน้ทนุการบริการ  

     วกตถลุบิใช้ไป: 
     วกสลุสิ้นเปลืองใช้ไป (529,250) (550,420) (572,437) (595,334) (619,148) 

วกตถุลิบในครกวใช้ไป (554,435) (576,612) (599,677) (623,664) (648,611) 
ต้นทุนสินค้าอ่ืน (127,020) (132,101) (137,385) (142,880) (148,595) 
ค่าแรง: 

     เงินเลือนพนกกงาน (3,192,000) (3,287,760) (3,386,393) (3,487,985) (3,592,624) 
ค่าใชจ้า่ยในการบริการต่างๆ: 

    ค่าเสื่อมราคา -ที่พกก/อาคาร  (80%) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) (1,172,800) 
ค่าเสื่อมราคา -สรวว่ายน้ า  (317,200) (317,200) (317,200) (317,200) (317,200) 
ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ล าเนินงาน  (556,340) (556,340) (556,340) (556,340) (556,340) 
ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน  (500,600) (500,600) (500,600) (500,600) (500,600) 
ค่าเสื่อมราคา -เรือยางติลเครื่องยนต์  (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) 
ค่าเสื่อมราคา -รวบบกล้องวงจรปกล  (27,600) (27,600) (27,600) (27,600) (27,600) 
ค่าเสื่อมราคา-GPS ติลตามตกว )GPS Tracker) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา -ห้องน้ าพ้ืนที่เต็นท์  (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
ค่าสาธารณูปโภค (737,263) (766,353) (796,607) (828,071) (860,794) 
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ค่าบ ารุงรกกษา (240,000) (240,000) (240,000) (240,000) (240,000) 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (8,054,508) (8,227,786) (8,407,038) (8,592,474) (8,784,312) 
ก าไรขกน้ตน้ 6,690,743 7,099,274 7,525,104 7,968,954 8,431,573 
ค่าใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร:  

    ค่าสื่อปรวชาสกมพกนธ์  (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) (1,200,000) 
แบบฟอร์มพนกกงาน  (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) (25,000) 
เงินเลือนพนกกงาน )ส านกกงาน(  (720,000) (741,600) (763,848) (786,763) (810,366) 
ค่าจกลกิจกรรมสาธารณปรวโยชน์ - (227,147) (239,930) (271,194) (302,368) 
ค่าเสื่อมราคา -ที่พกก/อาคาร  (20%) (293,200) (293,200) (293,200) (293,200) (293,200) 
ค่าเสื่อมราคา -อุปกรณ์ส านกกงาน  (38,200) (38,200) (38,200) (38,200) (38,200) 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายแลวบรหิาร (2,276,400) (2,525,147) (2,560,178) (2,614,358) (2,669,134) 

 รวมรายจา่ย (10,330,908) (10,752,934) (10,967,217) (11,206,832) (11,453,446) 

ก าไรก่อนลอกเบีย้จ่ายแลวภาษีฯ 4,414,343 4,574,126 4,964,926 5,354,596 5,762,439 

ลอกเบี้ยจ่าย (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) (1,575,000) 

ภาษีเงินไล้นิติบุคคล (567,869) (599,825) (677,985) (755,919) (837,488) 

ก าไรสทุธ ิ 2,271,474 2,399,301 2,711,941 3,023,677 3,349,951 
 
 



 146 

 การปรวมาณงบก าไรขาลทุนแล้วจวเห็นว่าโครงการมีผลก าไรจากการล าเนินงานอย่าง 
ต่อเนื่องทก้งสามกรณี ส าหรกบงบแสลงฐานวทางเงินของบริษกทซึ่งจวเป็นงบที่บ่งบอกความมก่งคก่งของ 
โครงการแบบปรวมาณการนี้ถูกจกลท าขึ้นภายใต้สมมติฐานลกงต่อไปนี้ 
 โครงการจวล ารงเงินสลในมือ 50000,000 บาท ส าหรกบเงินส่วนที่เหลือโครงการจว น าจ่ายให้
เจ้าของในรูปแบบของเงินปันผล 
 โครงการยกงไม่มีนโยบายการซื้อขายสินค้าล้วยเงินเชื่อ เพื่อความคล่องตกวทางโครงการ จวรกบ
รายไล้เป็นเงินสลหรือรายการเทียบเท่าเงินสลเท่านก้น แลวนอกจากนี้แล้วโครงการ ยกงเป็น
ผู้ปรวกอบการรายใหม่ แลวไม่ไล้มีนโยบาย กกกตุนสินค้าในจ านวนมาก จึงมี ความเป็นไปไล้สูงที่จวยกง
ไม่ไล้รกบรวยวเวลาช ารว หนี้จากร้านค้า ลกงนก้นงบแสลงฐานว ทางการเงินจึงไม่ปรากฏบกุชีลูกหนี้
การค้า แลวเจ้าหนี้การค้า 
 โครงการจวทยอยคืนเงินกู้ยืมรวยวยาวทุกปี หากมีก าไรทก้งนี้โครงการมีความตก้งใจที่จว คืน
เงินกู้ยืมรวยวยาวปีลว 40500,000 บาท โลยเริ่มต้นคืนเงินกู้ยืมในปีที่ 2 ของการ ล าเนินงานเป็นต้นไป 
เป็นรวยวเวลา 5 ปี 
 โครงการมีนโยบายการเก็บรกกษาสินค้าคงเหลือทุกปรวเภทเป็น 20% ของรายไล้ที่ เกีย่วข้อง
กกบกิจกรรมนก้นๆในปีถกลไป โลยจวนกบจ านวนสินค้าคงเหลือทุกสิ้นปี 
 กรณีท่ีมีก าไรจากการล าเนินงาน โครงการมีนโยบายการจ่ายเงินปันผลขก้นต่ าปีลว 10%ของ
เงินลงทุน อกนเนื่องมาจากต้องการมอบเงินปันผลให้มากกว่าอกตราผลตอบ แทนที่เจ้าของคาลหวกง 
 ส าหรกบการปรวมาณงบแสลงฐานวทางการเงินมีแนวทางในการจกลท าภายใต้สมมติฐานกรณี
ที่ลีที่สุลเพียงเท่านก้น โลยจวท าต่อจากงบก าไรขาลทุนแบบกรณีท่ีลีที่สุล 
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6.6 ปรวมาณการงบแสลงฐานวทางการเงิน 
 งบแสลงฐานวทางการเงินของโครงการจวปรวมาณการเป็นเวลา 5 ปี ตก้งแต่ป ี2559 – 2563 
ปรวกอบล้วยรายลวเอียลของสินทรกพย์ หนี้สิน แลวส่วนของเจ้าของ 
 
 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรกกษ์ เลอววิลล่า กาุจนบุรี งบแสลงฐานวทางการเงิน - กรณีลีท่ีสุล 
ส าหรกบปี 2559 

สนิทรกพย ์ หนว่ย: บาท สกลสว่น 

สนิทรกพย์หมนุเวยีน 
 

เงินสล 5,000,000 9.39% 
วกสลุสิ้นเปลือง 5,715,900 10.73% 
วกตถุลิบในครกว 427,707 0.80% 
วกตถุลิบอ่ืนๆ 114,318 0.21% 
รวมสนิทรกพยห์มุนเวยีน 11,257,925 21.14% 
สนิทรกพย์ไมห่มนุเวยีน 

  
ที่ลินแลวการปรกบพื้นที่ลิน 10,400,000 19.53% 

ค่าออกแบบแลวการตกแต่งภูมิทกศน์ 4,910,300 9.22% 

ที่พกกแลวอาคาร (สุทธิ) 20,524,000 38.54% 
สรวว่ายน้ า (สุทธิ) 1,268,800 2.38% 
อุปกรณ์ที่ใช้ในกิจกรรมล าเนินงาน (สุทธิ) 2,225,360 4.18% 
อุปกรณ์ส านกกงาน (สุทธิ) 152,800 0.29% 
อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน (สุทธิ) 2,002,400 3.76% 
เรือยางติลเครื่องยนต์ (สุทธิ) 80,000 0.15% 
รวบบกล้องวงจรปกล (สุทธิ) 110,400 0.21% 
GPS ติลตามตกว  (สุทธิ) 160,000 0.30% 
ห้องน้ าส าหรกบส่วนพื้นที่กางเต็นท์  (สุทธิ) 160,000 0.30% 
รวมสนิทรกพยไ์มห่มนุเวยีน 41,994,060 78.86% 
รวมสนิทรกพย ์ 53,251,985 100.00% 
หนีส้นิ หนว่ย: บาท สกลสว่น 
หนีส้นิหมนุเวยีน 

  
ภาษีเงินไล้ฯค้างจ่าย 4,138,536 7.77% 
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เงินกู้ยืมรวยวยาว  
4,500,000 8.45% 

(ครบก าหนลช ารวใน1ปี) 
รวมหนีส้นิหมนุเวยีน 8,638,536 16.22% 
หนีส้นิไมห่มนุเวยีน 

  
เงินกู้ยืมรวยวยาว 18,000,000 33.80% 
รวมหนีส้นิ 26,638,536 50.02% 
สว่นของเจา้ของ 

  
ทุน 22,500,000 42.25% 
ก าไรสวสม 0 0.00% 
ก าไรปรวจ างวล 16,554,143 31.09% 
เงินปันผลจ่าย (12,440,694) (23.36%) 

รวมสว่นของเจา้ของ 26,397,449 49.57% 

รวมหนีส้นิแลวสว่นของเจ้าของ 53,251,985 100.00% 
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 โครงการรสีอร์ทเชงิอนรุกกษ์ เลอววลิลา่ กาุจนบรุ ีงบแสลงฐานวทางการเงนิแบบเปรยีบเทยีบ 5 ป ี– กรณทีี่ลทีีส่ลุ (หนว่ย: บาท) 
สนิทรกพย ์ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 
สนิทรกพย์หมนุเวยีน 

    เงินสล 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 
วกสลุสิ้นเปลือง 5,715,900 6,173,172 6,667,026 7,200,388 7,776,419 
วกตถุลิบในครกว 427,707 461,924 498,877 538,788 581,891 
วกตถุลิบอ่ืนๆ 114,318 123,463 133,341 144,008 155,528 
รวมสนิทรกพยห์มุนเวยีน 11,257,925 11,758,559 12,299,244 12,883,183 13,513,838 
สนิทรกพย์ไมห่มนุเวยีน 

     
ที่ลินแลวการปรกบพื้นที่ลิน 10,400,000 10,400,000 10,400,000 10,400,000 10,400,000 
ค่าออกแบบแลวการตกแต่งภูมิทกศน์ 4,910,300 4,910,300 4,910,300 4,910,300 4,910,300 
ที่พกกแลวอาคาร (สุทธิ) 20,524,000 19,058,000 17,592,000 16,126,000 14,660,000 
สรวว่ายน้ า )สุทธิ(  1,268,800 951,600 634,400 317,200 1 
อุปกรณ์ที่ใช้ในกิจกรรมล าเนินงาน (สุทธิ) 2,225,360 1,669,020 1,112,680 556,340 1 
อุปกรณ์ส านกกงาน (สุทธิ) 152,800 114,600 76,400 38,200 1 
สนิทรกพย์ไมห่มนุเวยีน 

     อุปกรณ์ปรวหยกลพลกงงาน (สุทธิ) 2,002,400 1,501,800 1,001,200 500,600 1 
เรือยางติลเครื่องยนต์ (สุทธิ) 80,000 60,000 40,000 20,000 1 
รวบบกล้องวงจรปกล (สุทธิ) 110,400 82,800 55,200 27,600 1 
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GPS ติลตามตกว  (สุทธิ) 160,000 120,000 80,000 40,000 1 
ห้องน้ าส าหรกบส่วนพื้นที่กางเต็นท์  (สุทธิ) 160,000 120,000 80,000 40,000 1 
รวมสนิทรกพยไ์มห่มนุเวยีน 41,994,060 38,988,120 35,982,180 32,976,240 29,970,308 
รวมสนิทรกพย ์ 53,251,985 50,746,679 48,281,424 45,859,423 43,484,146 
หนีส้นิ      
หนีส้นิหมนุเวยีน 

 
    ภาษีเงินไล้ฯค้างจ่าย 4,138,536 4,271,351 4,762,909 5,267,151 5,815,109 

เงินกู้ยืมรวยวยาว (ครบก าหนลช ารวใน1ปี) 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 
รวมหนีส้นิหมนุเวยีน 8,638,536 8,771,351 9,262,909 9,767,151 10,315,109 
เงินกู้ยืมรวยวยาว 18,000,000 13,500,000 9,000,000 4,500,000 0 
รวมหนีส้นิ 26,638,536 22,271,351 18,262,909 14,267,151 10,315,109 
สว่นของเจา้ของ 

  
   ทุน 22,500,000 22,500,000 22,500,000 22,500,000 22,500,000 

ก าไรสวสม 0 3,897,449 5,597,328 6,968,817 8,366,111 
ก าไรปรวจ างวล 16,554,143 17,085,403 19,051,636 21,068,604 23,260,436 
เงินปันผลจ่าย (12,440,694) (15,223,524) (17,508,449) (19,494,847) (21,683,671) 
รวมสว่นของเจา้ของ 26,613,449 28,475,328 30,018,515 31,592,272 33,169,037 
รวมหนีส้นิแลวสว่นของ 
เจ้าของ 

53,251,985 50,746,679 48,281,424 45,859,423 43,484,146 
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6.7 การปรวเมนิมลูคา่ทางการเงนิของโครงการเพื่อตกลสนิใจลงทนุ 
 โครงการรีสอร์ตเชิงอนุรกกษ์เลอววิลล่า กาุจนบุรี ปรวเมินมูลค่าทางการเงินเพ่ือตกลสินใจ 
ลงทุนล้วยเครื่องมือทางการเงิน 3 เครื่องมือ ลกงต่อไปนี้ 
 รวยวเวลาคืนทุน (Pay-back Period)   
 มูลค่าปัจจุบกนสุทธิ (Net Present Value; NPV)   
 อกตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR)  
 ส าหรกบในแผนการเงินนี้จวจกลท าก าไรจากการล าเนินงานโลยใช้ก าไรก่อนลอกเบี้ยจ่ายแลว 
ภาษีเงินไล้นิติบุคคล (Earnning before Interest and Tax: EBIT) บวกกลกบค่าเสื่อมราคา เนื่องจาก 
สวท้อนความสามารถวางแผนงานของโครงการตามกลยุทธ์ที่ไล้ก าหนลไว้ 
 
 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรกกษ์ เลอววิลล่า กาุจนบุรีก าไรจากการล าเนินงาน - กรณีท่ีลีที่สุล 
(หน่วย: บาท) 

 
2559 2560 2561 2562 2563 

EBIT 22,267,679 22,931,754 25,389,545 27,910,755 30,650,545 
บวก ค่าเสื่อมราคา 3,005,940 3,005,940 3,005,940 3,005,940 3,005,940 

Operating Income 25,273,619 25,937,694 28,395,485 30,916,695 33,656,485 

 
 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรกกษ์ เลอววิลล่า กาุจนบุรีก าไรจากการล าเนินงาน – กรณีท่ีเป็นไป
ไล้มากท่ีสุล (หน่วย: บาท) 

 
2559 2560 2561 2562 2563 

EBIT 10,717,984 11,003,840 12,062,826 13,128,499 14,266,395 
บวก ค่าเสื่อมราคา 3,005,940 3,005,940 3,005,940 3,005,940 3,005,940 

Operating Income 13,723,924 14,009,780 15,068,766 16,134,439 17,272,335 

 
 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรกกษ์ เลอววิลล่า กาุจนบุรีก าไรจากการล าเนินงาน - กรณีท่ีแย่ที่สุล 
(หน่วย: บาท) 

 
2559 2560 2561 2562 2563 

EBIT 4,414,343 4,574,126 4,964,926 5,354,596 5,762,439 
บวก ค่าเสื่อมราคา 3,005,940 3,005,940 3,005,940 3,005,940 3,005,940 

Operating Income 7,420,283 7,580,066 7,970,866 8,360,536 8,768,379 
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 สมมติฐานของการลงทุนคือลงทุนมูลค่า 45,000,000 บาทครก้งแรกครก้งเลียว ในขณวที่ 
กรวแสเงินสลรกบของโครงการรีสอร์ตเชิงอนุรกกษ์เพ่ิมข้ึนในทุกๆปี  
 1. รวยวเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 
 การวิเคราวห์ผลการตอบแทนทางการเงินของโครงการ โลยใช้วิธีรวยวเวลาคืนทุนจวค านวณ 
ก าไรจากการล าเนินงานเปรียบเทียบกกบเงินลงทุน 45,000,000 บาท ว่าต้องใช้รวยวนานเท่าใลจึงจว 
คืนทุนซึ่งส าหรกบโครงการมีรวยวเวลาคืนทุนลกงต่อไปนี้ 
 กรณีท่ีลีที่สุลใช้รวยวเวลาคืนทุน    เท่ากกบ 1.76 ปี  หรือ 1 ปี 10 เลือน 
 กรณีท่ีเป็นไปไล้มากท่ีสุลใช้รวยวเวลาคืนทุน เท่ากกบ 3.14 ปี หรือ 3  ปี 2 เลือน  
 กรณีท่ีแย่ที่สุลใช้รวยวเวลาคืนทุน    เท่ากกบ  5.54 ปี หรือ 5 ปี 7  เลือน 
 2. มูลค่าปัจจุบกนสุทธิ (Net Present Value; NPV) 
 สูตร NPV  =  PV – I 
  NPV =   มูลค่าปัจจุบกนสุทธิ 
  PV =   มูลค่าปัจจุบกนของกรวแสเงินสุทธิตลอลอายุโครงการลงทุน 
  I =  เงินลงทุนเริ่มแรก 
 กฎการตกลสินใจ  ถ้ามูลค่าปัจจุบกนสุทธิมีค่าเป็นบวก กิจการก็ควรที่จวยอมรกบการลงทุน ใน
โครงการ แต่ถ้ามูลค่าปัจจุบกนสุทธินก้นมีค่าติลลบกิจการก็ควรปฏิเสธการลงทุน  
 ส าหรกบอกตราคิลลล (Discount Rate) ใช้ตามต้นทุนเงินลงทุนถกวเฉลี่ยซึ่งเท่ากกบ 8.5%  
ตารางที่ 6.8 อกตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถกวเฉลี่ยของโครงการ แลวเงินลงทุนของโครงการเท่ากกบ 
45,000,000 บาท 
 สมมติฐานการล าเนินงานของบริษกทคือสามารถท ารายไล้ไล้อย่างต่อเนื่องสอลคล้องกกบ 
ทิศทางของเศรษฐกิจ  
 

ตารางที่ 6.20: แสลงมูลค่าปัจจุบกนสุทธิกรณีท่ีลีที่สุล 
 

 
Operating Income PV ส าหรกบป ี PV สวสม เงนิลงทุน NPV 

ปี 2559 25,273,619 23,293,658 23,293,658 (45,000,000) (21,706,342) 

ปี 2560 25,937,694 22,032,911 45,326,569 (45,000,000) 326,569 

ปี 2561 28,395,485 22,231,055 67,557,624 (45,000,000) 22,557,624 

ปี 2562 30,916,695 22,308,692 89,866,316 (45,000,000) 44,866,316 

ปี 2563 33,656,485 22,383,091 112,249,407 (45,000,000) 67,249,407 
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ตารางที ่6.21: แสลงมูลค่าปัจจุบกนสุทธิกรณีท่ีเป็นไปไล้มากที่สุล 
 

 
Operating Income PV ส าหรกบป ี PV สวสม เงนิลงทุน NPV 

ปี 2559 13,723,924 12,648,778 12,648,778 (45,000,000) (32,351,222) 

ปี 2560 14,009,780 11,900,682 24,549,460 (45,000,000) (20,450,540) 

ปี 2561 15,068,766 11,797,459 36,346,919 (45,000,000) (8,653,081) 

ปี 2562 16,134,439 11,642,196 47,989,115 (45,000,000) 2,989,115 

ปี 2563 17,272,335 11,486,887 59,476,002 (45,000,000) 14,476,002 

 
ตารางที ่6.22: แสลงมูลค่าปัจจุบกนสุทธิกรณีท่ีแย่ที่สุล 
 

 
Operating Income PV ส าหรกบป ี PV สวสม เงนิลงทุน NPV 

ปี 2559 7,420,283 6,838,970 6,838,970 (45,000,000) (38,161,030) 

ปี 2560 7,580,066 6,438,927 13,277,898 (45,000,000) (31,722,102) 

ปี 2561 7,970,866 6,240,455 19,518,353 (45,000,000) (25,481,647) 

ปี 2562 8,360,536 6,032,748 25,551,101 (45,000,000) (19,448,899) 

ปี 2563 8,768,379 5,831,370 31,382,471 (45,000,000) (13,617,529) 

ปี 2564 9,119,114 5,589,516 36,971,988 (45,000,000) (8,028,012) 

ปี 2565 9,483,879 5,357,693 42,329,681 (45,000,000) (2,670,319) 

ปี 2566 9,863,234 5,135,485 47,465,165 (45,000,000) 2,465,165 

 
 จากตารางล้านบนพบว่ามูลค่าปัจจุบกนสุทธิในกรณีที่ลีที่สุล แลวกรณีที่เป็นไปไล้มากที่สุล จว
มีค่าเป็นบวกในปีที่ 2 แลวปีที่ 4  ของการล าเนินงาน ตามล าลกบ ส าหรกบกรณีที่แย่ที่สุล มูลค่าปัจจุบกน
สุทธิจวมีค่าเป็นบวกในปีที่ 8 ของการล าเนินงาน แลวมูลค่าปัจจุบกนสุทธิในปีต่อๆ ไปก็จวเป็นบวกตาม
อย่างต่อเนื่อง สรุปว่าภายใต้วิธีการค านวณแบบมูลค่าปัจจุบกนสุทธิแล้วนกกลงทุน ควรตกลสินใจลงทุน
กกบโครงการ 
 3. อกตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 
 อกตราผลตอบแทนภายในคืออกตราผลตอบแทนของโครงการที่ท าให้มูลค่าปัจจุบกน (Present 
Value; PV) ของกรวแสเงินสลรกบสุทธิมีค่าเท่ากกบเงินลงทุน 45,000,000 บาท หรืออีกนกยก็คือ NPV 
มีค่าเท่ากกบ 0 กฎการตกลสินใจ คือควรยอมรกบลงทุนโครงการ ถ้า IRR มีค่าเกินกว่าต้นทุนของเงินทุน 
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(Cost of Capital) ซึ่งเกินจากอกตราลอกเบี้ยส าหรกบเงินกู้รวยวยาวจากธนาคาร แลวอกตรา 
ผลตอบแทนที่เจ้าของต้องการ ตามต้นทุนเงินลงทุนถกวเฉลี่ยซึ่งมีค่าเท่ากกบ 8.50% ลกงนก้นหากอกตรา 
ผลตอบแทนภายใน (IRR) ที่ไล้มากกว่า 8.50% จึงพิจารณาลงทุน  สมมติฐานการล าเนินงานของ
โครงการคือสามารถท ารายไล้ไล้อย่างต่อเนื่อง ลกงนก้น IRR ในปีถกลไปก็จวเป็นเพ่ิมขึ้นตามอย่างต่อเนื่อง 
ลกงจวเห็นไล้จากตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่6.23: แสลงอกตราผลตอบแทนภายในกรณีที่ลีที่สุล 
 

 ก าไรจากการล าเนินงาน อกตราผลตอบแทนภายใน 

ปี 2558 (45,000,000) 
 

ปี 2559 25,273,619 
 

ปี 2560 25,937,694 9.03% 

ปี 2561 28,395,485 34.17% 

ปี 2562 30,916,695 46.62% 

ปี 2563 33,656,485 53.27% 

 
ตารางที ่6.24 แสลงอกตราผลตอบแทนภายในกรณีที่เป็นไปไล้มากท่ีสุล 
 

 ก าไรจากการล าเนินงาน อกตราผลตอบแทนภายใน 

ปี 2558 (45,000,000) 
 

ปี 2559 13,723,924 
 

ปี 2560 14,009,780 
 

ปี 2561 15,068,766 
 

ปี 2562 16,134,439 11.38% 

ปี 2563 17,272,335 19.62% 
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ตารางที่ 6.25: แสลงอกตราผลตอบแทนภายในกรณีที่แย่ที่สุล 
 

 ก าไรจากการล าเนินงาน อกตราผลตอบแทนภายใน 

ปี 2558 (45,000,000) 
 

ปี 2559 7,420,283 
 

ปี 2560 7,580,066 
 

ปี 2561 7,970,866 
 

ปี 2562 8,360,536 
 

ปี 2563 8,768,379 
 

ปี 2564 9,119,114 2.53% 

ปี 2565 9,483,879 6.80% 

ปี 2566 9,863,234 9.87% 

 
 ผลตอบแทนของโครงการในกรณีที่ลีท่ีสุลสามารถท าผลตอบแทนไล้มากกว่าที่คาลหวกงไว้ไล้ 
ในปีที่ 2 เนื่องจากมี IRR ที่ 9.03% ซึ่งมากกว่า 8.50% แล้ว แลวส าหรกบกรณีที่เป็นไปไล้มากที่สุล 
สามารถท าผลตอบแทนไล้มากกว่าที่คาลหวกงไว้ตก้งแต่ปีที่ 4 โลยมี IRR เท่ากกบ 11.38% แม้ส าหรกบใน 
กรณีท่ีแย่ที่สุลแล้วก็สามารถท าผลตอบแทนไล้มากกว่าที่คาลหวกงไว้ไล้ในปีที่  8  ที่ 9.87% หากสกงเกต 
จวพบว่าวิธีการค านวณแบบอกตราผลตอบแทนภายในจวสอลคล้องกกบวิธีมูลค่าปัจจุบกนสุทธิแลวสรุป 
ว่าภายใต้วิธีการค านวณแบบอกตราผลตอบแทนภายในแล้วนกกลงทุนควรตกลสินใจลงทุนกกบโครงการ 
 
ตารางที ่6.26: แสลงสรุปการปรวเมินมูลค่าทางการเงินของโครงการเพื่อตกลสินใจลงทุน 
 

 
กรณีทีล่ทีีสุ่ล กรณีทีเ่ปน็ไปไล้มากสุล กรณีทีแ่ย่ทีส่ลุ 

Payback Period (ป)ี 1 ปี 10 เลือน 3 ปี 2 เลือน 5 ปี 7 เลือน 

NPV (บาท) ปี 2563 67,249,407 14,476,002 (13,617,529) 

IRR (%) ปี 2564 57.00% 24.75% 2.53% 

 



บทที ่7 
บทสรปุและข้อเสนอแนะ 

 
 การด าเนินธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ภายใต้ชื่อ เดอะวิลล่า กาญจนบุรี หรือชื่อภาษาอังกฤษ 
The Villa Kanchanaburi เป็นธุรกิจภายใต้แนวคิดรีสอร์ทและการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ธรรมชาติ 
และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค การให้ความส าคัญกับการด าเนินธุรกิจโดยค านึงถึง 
ผลกระทบกับธรรมชาติที่ปัจจุบันให้ความสนใจมากข้ึนมาเป็นส่วนส าคัญในการวางแนวคิดโครงการ 
เพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวที่อยากใกล้ชิดธรรมชาติ เพื่อการพักผ่อน และได้เป็นส่วนหนึ่งในการ ดูแล
รักษาธรรมชาติ เป็นรีสอร์ทที่เป็นตัวอย่างในการด าเนินธุรกิจโดยค านึงถึงผลกระทบต่อธรรมชาติ 
สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในหลายๆ ด้าน จึงส่งผลให้เกิดความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง 
 ธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์นั้นเป็นการด าเนินธุรกิจอย่างเรียบง่าย โดยสร้างผลกระทบ หรือ
มลพิษต่อธรรมชาติให้น้อยที่สุด เพื่อให้ธรรมชาติยังคงมีความอุดมสมบูรณ์ และผู้บริโภค ได้สัมผัส
ใกล้ชิดกับธรรมชาติ โดยการด าเนินธุรกิจนอกจากการดูแลรักษา ฟื้นฟูธรรมชาติแล้ว ยังให้
ความส าคัญกับการบริการที่มีมาตรฐาน กิจกรรมที่ท าให้ผู้บริโภคได้ใกล้ชิดธรรมชาติ ได้เรียนรู้ และ
ตระหนักถึงคุณค่าของการดูแลรักษาธรรมชาติ และยังคงมีสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือ ตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือสร้างความประทับใจ คุณค่าและภาพลักษณ์ที่ดีให้กับรีสอร์ทรีสอร์ท 
เชิงอนุรักษ์สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวซึ่งเป็นดีต่อโครงการ เนื่องจาก ธุรกิจ
ประเภทรีสอร์ทมีทั้งคู่แข่งรายเก่าเป็นจ านวนมากและมีคู่แข่งรายใหม่เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง การด าเนิน
ธุรกิจเชิงอนุรักษ์นอกจากสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งแล้ว ทางโครงการยังมีการพัฒนา ปรับปรุงอยู่
สม่ าเสมอ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า รักษามาตรฐานการให้เป็นที่พึงพอใจ ของผู้เข้าใช้
บริการ ซึ่งจะช่วยให้โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์เดอะวิลล่า กาญจนบุรี มีความสามารถ ในการด าเนิน
ธุรกิจอยู่ในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวได้อย่างมั่นคง 
 
7.1 การบรหิารความเสี่ยง 
 การประกอบธุรกิจทุกรูปแบบย่อมมีความเสี่ยงในการลงทุนจากสาเหตุทั้งปัจจัยภายในและ
ภายนอก ทั้งควบคุมได้และควบคุมไม่ได้ ดังนั้นจึงต้องมีการบริหารความเสี่ยง ดังนี้ 
 7.1.1 กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 กรณีนี้เกิดจากปัจจัยหลายด้าน ในด้านปัจจัยสิ่งแวดล้อมภายนอกที่ส่งเสริมให้ธุรกิจ ประสบ
ความส าเร็จ ทั้งเศรษฐกิจ การเมือง ที่เอ้ือประโยชน์ต่อโครงการ เช่นการเกิดประชาคม เศรษฐกิจ 
(AEC) ที่ท าให้เศรษกิจขยายตัว ท าให้มีผู้มาใช้บริการมากขึ้น 
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 7.1.2 กรณีท่ีเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 กรณีนี้เกิดจากปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายใน ที่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ ไม่เกิดการผัน
แปร เปลี่ยนแปลงใดๆ ตั้งแต่แผนการตลาด การเลือกกลุ่มเป้าหมาย ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค การให้บริการที่มีมาตรฐานสามารถรักษา ผู้บริโภคหรือฐานลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
 7.1.3 กรณีท่ีแย่ที่สุด (Worst Case) 
 กรณีนี้เกิดจากปัจจัยต่างๆ มีการเปลี่ยนผกผันกับที่คาดการณ์ไว้ ท าให้ไม่สามารถด าเนิน ไป
ตามแผนที่วางไว้ได้ เช่น เศรษฐกิจที่อาจเกิดผลกระทบกับผู้บริโภคชาวไทย หลังจากเกิด ประชาคม
อาเซียน (AEC) ท าให้เกิดการแข่งขันที่สูง ค่าครองชีพสูงขึ้น หรือภัยพิบัติทางธรรมชาติ สาเหตุเหล่านี้
ส่งผลให้พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนไป มีการใช้จ่ายที่น้อยลงและไม่เดินทางท่องเที่ยว ซึ่งท าให้
เกิดผลกระทบต่อโครงการเป็นปัจจัยี่ท าให้โครงการมีผลก าไรน้อย 
 
7.2 บทสรปุของธรุกิจโดยรวม 
 จากการวิจัยผู้บริโภคเห็นความส าคัญต่อการอนุรักษ์ธรรมชาติ ซึ่งร่วมเดินทางมากับเพ่ือน 
และครอบครัวเพ่ือการท่องเที่ยวและพักผ่อน โดยมีค่าใช้จ่ายส าหรับที่พัก 1,000-2,000 บาทต่อ คน
ต่อคืนและมีระยะเวลาในการใช้บริการ 1 หรือ 2 คืน โดยสิง่อ านวยความสะดวกี่ผู้บริโภคต้องการ 
มากที่สุดคือ เครื่องปรับอากาศ และมีกิจกรรมท่องเที่ยวเชิงนิเวศ ซึ่งทางโครงการเดอะวิลล่า 
กาญจนบุรี ได้ด าเนินธุรกิจโดยตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและสอดคล้องกับวิธีการ ด าเนิน
ธุรกิจรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ให้มากท่ีสุด  
 
7.3 ข้อเสนอแนะโครงการ 
 7.3.1 ขั้นเตรียมการต้องมีการวิเคราะห์สถานการณ์ ปัจจัยต่างๆ ที่จะส่งผลกระทบ ต่อธุรกิจ
ที่จะด าเนินการสร้าง การลงทุนที่เหมาะสมกับสถานการณ์และความพร้อมของเจ้าของกิจการ ซึ่งจะ
ส่งผลให้โครงการรีสอาร์ทเชิงอนุรักษ์ เดอะวิลล่า กาญจนบุรี ด าเนินธุรกิจไปอย่างราบรื่น 
 7.3.2 ก าหนดแผนการด าเนินธุรกิจควรค านึงถึงกลุ่มเป้าหมาย ว่ากลุ่มเป้าหมายคือใคร 
เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และเกิดความน่าสนใจที่มีต่อธุรกิจ 
 7.3.3 วิเคราะห์คู่แข่งเพ่ือศึกษาวิธีการด าเนินธุรกิจ เพื่อสร้างความแตกต่างให้ได้เปรียบคู่แข่ง 
ความแตกต่างทางธุรกิจจะช่วยดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค ซึ่งสามารถสร้างผลก าไรได้มากขึ้น 
 7.3.4 รักษาคุณภาพสินค้าและบริการให้มีมาตรฐาน มีความน่าเชื่อถือ ท าให้ผู้บริโภคเกิด
ความเชื่อมั่น ส่งผลให้ธุรกิจมีการเจริญเติบโตไปข้างหน้าอย่างมั่นคง และเกิดความจงรักภักดีต่อธุรกิจ 
 7.3.5 พัฒนาสินค้าและบริการอยู่อย่างสม่ าเสมอ เนื่องจากผู้บริโภคมีความต้องการ 
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา และคู่แข่งทางธุรกิจซึ่งสามารถเลียนแบบธุรกิจของเราได้อยู่เสมอ ดังนั้นจึง
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จ าเป็นที่จะต้องสร้างสรรค์พัฒนาให้ทันความต้องการของผู้บริโภคและท าให้ธุรกิจของเราเป็นผู้น า
เหนือกว่าคู่แข่ง 
 7.3.6 วิเคราะห์และประเมินความพึงพอใจของผู้บริโภคอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือน ามาพัฒนา 
ปรับปรุง แก้ไข ให้ตรงความต้องการและสร้างความพึงพอใจอย่างสูงสุดแก่ผู้บริโภค 
 7.3.7 รักษาฐานลูกค้า ให้กลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง สร้างมาตรฐานและความประทับใจ 
ให้ลูกค้า ขยายฐานลูกค้าให้เพ่ิมข้ึน เพ่ือความเติบโตของธุรกิจ 
 7.3.8 พนักงานทุกคนมีส่วนร่วมในการบริหารจัดการ เสนอความคิดเห็น เพ่ือน ามาพัฒนา ให้
พนักงานหรือบุคลากรด าเนินงานร่วมกันอย่างมีความสุข แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ที่อาจเกิดข้ึน 
พนักงานมีส่วนร่วม มีก าลังใจในการท างาน เพื่อสร้างให้เป็นองค์กรที่มีคุณภาพ 
 7.3.9 สร้างความสัมพันธ์อันดีต่อพัฒมิตรและหน่วยงานที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ รวมไปถึงการ 
ช่วยเหลือชุมชนท้องถิ่น เพ่ือให้ธุรกิจด าเนินไปได้อย่างราบรื่นและเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนท้องถิ่น เพ่ือ
มิตรภาพที่ดี และขยายเครือข่ายพันธมิตรเพื่อสร้างผลดีต่อการด าเนินธุรกิจต่อไปในอนาคต 
 
7.4 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 7.4.1 การจัดตั้งโครงการธุรกิจ ควรท าการศึกษาค้นคว้าและวิจัย เพ่ือให้ได้ข้อมูล ที่เป็น
ประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจมากที่สุด เข้าใจความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือน ามาพัฒนา ให้
สอดคล้องกับธุรกิจเพ่ือให้มีความสามารถในการด าเนินงานเพ่ิมข้ึน หรือน ามาแก้ไข ปรับปรุง ให้
โครงการมีความแตกต่าง โดดเด่น เป็นที่น่าสนใจของผู้บริโภค 
 7.4.2 โครงการรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์เดอะวิลล่า กาญจนบุรี มีความเป็นไปได้และมีศักยภาพ 
เพียงพอในการจัดตั้งโครงการ สามารถน าแผนธุรกิจ วิธีด าเนินงานไปประยุกต์ใช้กับโครงการอ่ืนๆ ที่มี
ความสอดคล้องใกล้เคียงกัน และยังเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการรวมถึงตัวผู้บริโภคเองด้วย 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
แบบสอบถามสว่นประสมทางการตลาดของการจัดตัง้ทีพ่ักในเชงิอนรุักษธ์รรมชาต ิ 

ต่อนักท่องเทีย่วที่เดนิทางมาท่องเทีย่วที ่อ.ศรสีวสัดิ ์จ.กาญจนบรุ ี
    

เรียน  ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง (Independent Study : 
IS) เรื่อง “โครงการจัดตั้งรีสอร์ทเชิงอนุรักษ์ เดอะ วิลล่า กาญจนบุรี (The Villa Kanchanaburi)” 
ในการวิจัยครั้งนี้มีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก ความ 
พึงพอใจและวิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ ตลอดจนการวิเคราะห์โอกาสในการพัฒนาการ 
จัดตั้งที่พักและการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ท่านจึงเป็นส่วนหนึ่งที่ได้รับเลือก เป็นผู้ให้ข้อมูลดังกล่าวนี้ 
การตอบของท่านจะไม่น าไปใช้เป็นประโยชน์อย่างอ่ืนนอกเหนือจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ และจะ
เก็บข้อมูลไว้เป็นความลับ โดยแบบสอบถามมีทั้งหมด 7 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการท่องเที่ยว 
 ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการที่พัก 
 ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจในการมีส่วนร่วมอนุรักษ์ธรรมชาติ 
 ส่วนที่ 5 วิธีการด าเนินกิจการที่พักเชิงอนุรักษ์ 
 ส่วนที่ 6 สิ่งอ านวยความสะดวก กีฬาและสันทนาการ 
 ส่วนที่ 7 ความเห็นและข้อเสนอแนะ 
 
 
          นายณฐัภน  ใจแสน 

        นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต 
      สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต 

        มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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 สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง : ให้ท าเครื่องหมาย        ในช่องที่ตรงกับท่าน หรือเขียนค าตอบลงในช่องว่าง 
1. เพศ   (  ) ชาย   (  ) หญิง 
 
2. อาย ุ    (  ) ต่ ากว่า 20 ปี  (  ) 20 - 29 ปี  (  ) 30 - 39 ปี 
   (  ) 40 - 49 ปี  (  ) 50 - 59 ปี  (  ) 60 ปีขึ้นไป 
 
3. ระดบัการศกึษา (  ) ต่ ากว่าปริญญาตรี     (  ) ปริญญาตรี     (  ) ปริญญาโท      
   (  ) ปริญญาเอก 
    
4. อาชีพ  (  ) รับราชการ  (  ) รัฐวิสาหกิจ  (  ) บริษัทเอกชน 
   (  ) ธุรกิจส่วนตัว  (  ) นักเรียน/นักศึกษา (  ) อ่ืนๆ 
 
5. รายได้ตอ่เดือน   (บาท)                                
    (  ) ต่ ากว่า 10,000 (  ) 10,001 - 20,000   
   (  ) 20,001 - 30,000  (  ) 30,001 - 40,000  
   (  ) 40,001 - 50,000 (  ) มากกว่า 50,000 
    
6. จ านวนสมาชิกในครอบครวั (รวมตวัทา่นเอง) 
  (  ) 1 คน  (  ) 2 คน  (  ) 3 คน (  ) 4 คน
  (  ) 5 คนข้ึนไป 
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 สว่นที ่2 ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการท่องเทีย่ว 
ค าชีแ้จง : ให้ท าเครื่องหมาย        ในช่องที่ตรงกับท่าน หรือเขียนค าตอบลงในช่องว่าง 
7. วตัถปุระสงค์ในการเดินทางมาทอ่งเทีย่ว 
 (  ) เพ่ือการท่องเที่ยวและพักผ่อน  (  ) เพ่ือติดต่อธุรกิจ 
 (  ) เพ่ือปฏิบัติงานราชการ  (  ) เพ่ือเยี่ยมญาติ 
 (  ) เพ่ือประชุมสัมนา   (  ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………. 
 
8. เคยมาท่องเทีย่วที ่อ าเภอศรสีวสัดิ ์มาก่อนหรือไม่   
 (  ) เคย  (  ) ไม่เคย 
 
9. ระยะเวลาในการใชบ้ริการที่พัก  
 (  ) 1 คืน        (  ) 2 คืน       (  ) 3 คืน       (  ) มากกว่า 3 คืน 
 
10. บุคคลทีเ่ดนิทางมาท่องเทีย่วดว้ย 
 (  ) คนเดียว     (  ) เพ่ือน     (  ) ครอบครัว     (  ) คู่รัก     (  ) บริษัทน าเที่ยว 
 
11. ค่าใชจ้า่ยที่ประมาณไวส้ าหรบัที่พกัต่อคนต่อคืน (บาท) 
 (  ) ต่ ากว่า 1,000      (  ) 1,000 - 2,000     (  ) 2,001 - 3,000     (  ) มากกว่า 3,000 
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 สว่นที ่3 สว่นประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการทีพ่ัก 
ค าชีแ้จง : ให้ท าเครื่องหมาย       ในช่องระดับความส าคัญ ที่มีผลในการเลือกใช้บริการที่พัก โดย
ก าหนดระดับความส าคัญดังนี้ 
5 หมายถึง ส าคัญมากที่สุด 4 หมายถึง ส าคัญมาก 3 หมายถึง ส าคัญปานกลาง 
2 หมายถึง ส าคัญน้อย  1 หมายถึง ส าคัญน้อยที่สุด 

สว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกใช้
บริการทีพ่ัก 

ระดบัความส าคญั 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
12. การตกแต่ง      

13. ความมีชื่อเสียง      

14. สิ่งอ านวยความสะดวก      
15. การบริการ      

16. ความเป็นส่วนตัว      

17. กิจกรรมสันทนาการ เช่น เดินป่า ปั่น
จักรยาน 

     

18. ความสะอาด      
ด้านราคา 

19. ราคาเหมาะสมกับขนาดห้องพัก      

20. ราคาเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและ
ท าเลที่ตั้ง 

     

21. ราคาเหมาะสมกับบริการ      
ท าเลที่ตั้ง 

22. ความสะดวกในการเดินทาง      

23. บรรยากาศ      
24. ความปลอดภัย      

25. ใกล้แหล่งชุมชน      
การส่งเสริมการตลาด 

26. ส่วนลดพิเศษ      

27. การโฆษณาประชาสัมพันธ์      
28. การบริการของพนักงาน      
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 สว่นที ่4 ความพึงพอใจในการมสีว่นรว่มอนรุกัษธ์รรมชาติ 
ค าชีแ้จง : ให้ท าเครื่องหมาย       ที่ตรงกับความเห็นของท่านมากที่สุด 
 

ความพงึพอใจในการมสีว่นรว่มอนรุักษ์
ธรรมชาต ิ

ระดบัความส าคญั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

29. การอนุรักษ์ธรรมชาติมีความส าคัญ      

30. ที่พักเชิงอนุรักษ์ท าให้เกิดผลดีต่อ
ธรรมชาติ 
     มากกว่าที่พักท่ัวไป 

     

31. การเป็นส่วนหนึ่งในการอนุรักษ์ท าให้เกิด 
     ความภาคภูมิใจ 

     

32. เกิดส านักรักและหวงแหนสิ่งแวดล้อม
ธรรมชาติ 

     

33. เห็นคุณค่าของการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม      
34. เกิดทัศนคติท่ีดีในการอนุรักษ์ธรรมชาติ      

35. สิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติควรได้รับการ
ดูแลจากผู้ประกอบการ 
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 สว่นที ่5 วธิกีารด าเนนิกจิการที่พักเชงิอนรุักษ์ 
ค าชีแ้จง : ให้ท าเครื่องหมาย       ที่ตรงกับความเห็นของท่านมากที่สุด 
 

วธิกีารด าเนินกจิการทีพ่ักเชงิอนรุักษ์ 
ระดบัความส าคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

36. มีการจัดการแบบประหยัดพลังงาน 
     เช่น โซล่าเซลล์  

     

37. ที่พักกลมกลืนและไม่รุกล้ าธรรมชาติ 
     เช่น ใช้วัสดุธรรมชาติ 

     

38. รักษาสิ่งแวดล้อม เช่น ระบบบ าบัดน้ า
เสีย 

     

39. จัดกิจกรรมเกี่ยวกับการอนุรักษ์ธรรมชาติ 
     เช่น ปลูกป่า เดินป่า 

     

40. สร้างงานและรายได้ให้กับชุมชนท้องถิ่น 
     เช่น สนับสนุนผลิตภัณฑ์ท้องถิ่น 
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สว่นที ่6 สิง่อ านวยความสะดวก กีฬาและสนัทนาการที่ทา่นอยากให้ที่พกัมี 
ค าชีแ้จง : ให้ท าเครื่องหมาย       ในข้อที่ท่านเลือก (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
สิง่อ านวยความสะดวก 
 (  ) เครื่องปรับอากาศ    (  ) เอทีเอ็ม/ตู้กดเงินสดในสถานที่ 
 (  ) คอฟฟ่ีช็อป     (  ) จักรยานให้เช่า 
 (  ) บริการซักรีด     (  ) ตู้นิรภัย 
 (  ) น าสัตว์เลี้ยงเข้าพักได้    (  ) บริการรถรับส่ง 
 (  ) บาร์      (  ) พ้ืนที่สูบบุหรี่ 
 (  ) ฟรี Wi-Fi ทุกห้อง    (  ) ร้านเสริมสวย 
 (  ) ร้านอาหาร     (  ) รูมเซอร์วิส 
 (  ) สิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับผู้พิการ  (  ) ห้องนั่งเล่น/ดูทีวีส่วนกลาง 
 (  ) ห้องประชุม     (  ) อุปกรณ์ท าบาร์บีคิว 
 
กีฬาและสนัทนาการ 
 (  ) กีฬาทางน้ า (ไม่มีเครื่องยนต์ เช่น เรือแคนู)       
 (  ) กีฬาทางน้ า (มีเครื่องยนต์ เช่น เจ็ทสกี) 
 (  ) ท่องเที่ยวเชิงนิเวศ    (  ) บริการนวด 
 (  ) ตกปลา     (  ) สนามเทนนิส 
 (  ) สปา      (  ) สระว่ายน้ ากลางแจ้ง 
 (  ) สระว่ายน้ าในร่ม    (  ) สระว่ายน้ า (ส าหรับเด็ก) 
 (  ) สวน      (  ) ห้องฟิตเนส 
 
 สว่นที ่7 ความเหน็และขอ้เสนอแนะ 
............................................................................................................................. ................................... 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................... ............. 
 

ในโอกาสนีผู้ท้ าการวจิยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกทา่นอยา่งสูง 
โดยขอ้มลูและผลการวจิยั จะน าไปใชป้ระโยชน์ทางวชิาการเทา่นัน้ 
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ภาคผนวก ข 
บทสมัภาษณ์การวจิยัเชิงคุณภาพ 

 
 บทสมัภาษณ์การวจิยั 
 การท่องเทีย่วแหง่ประเทศไทย ส านักงานจงัหวดักาญจนบรุี 
 ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ คุณอิสสระพงษ์ แทนศิริ 
 หน่วยงาน การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ส านักงานจังหวัดกาญจนบุรี 
 ต าแหน่ง  ผู้อ านวยการ 
 วันที่สัมภาษณ์ 29 ก.ค. 2557 
 ผลการสมัภาษณ์ 
 ธุรกิจแพหรือรีสอร์ทในพ้ืนที่ ไม่มีที่ไหนใส่ใจการดูแลรักษาธรรมชาติ ททท. มีนโยบาย มี
มูลนิธิใบไม้เขียว ที่ให้มาตรฐานต่างๆ เช่น การบ าบัดน้ า แต่ยังไม่มีการปฏิบัติอย่างจริงจังต่อเนื่อง 
กาญจนบุรีมีที่พักเยอะ แต่มีการท าเชิงอนุรักษ์น้อยมากๆ แทบจะไม่มีใครท าอย่างจริงจัง การรณรงค์ 
กฏหมายควบคุมอย่างจริงจัง บ่อดักไขมันก็ยังคงเป็นปัญหา เครื่องเล่นต่างๆ ทางน้ า ซึ่งอยู่ในเขื่อน ที่
เป็นน้ านิ่ง ก็จะมีปัญหาตามมาในอนาคต หน่วยงานมันซับซ้อน จัดการยาก ททท. เองไม่ได้มีอ านาจ 
ในการตัดสินใจก็ข้ึนอยู่กับจังหวัด องค์การท้องถิ่นอีกเป็นทอดๆ ท าได้เพียงท าการตลาดและ 
ประชาสัมพันธ์ ประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ ท าการตลาด แนะน าการบริหารจัดการให้ 
แต่การจัดการต้องหน่วยงานในท้องถิ่นด าเนินการเอง ในการท าอย่างจริงจัง ต้องใช้ความร่วมมือ จาก
หลายฝ่าย ระบบการจัดการในพื้นที่ยังท าไม่ค่อยดี การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ การอนุรักษ์ต้องใช้
กฏหมายอย่างจริงจัง ปัญหาที่พบบ่อยคือ โรงแรมที่พักไม่ได้จดทะเบียนอย่าง ถูกต้อง เอกสารสิทธิ์ที่
ไม่ถูกต้องต่อการด าเนินธุรกิจ จึงท าให้ไม่มีคนลงทุนเยอะ เพราะมีความเสี่ยง อุทยานน่าจะเป็นตัวน า
ร่องในการสนับสนุนการด าเนินธุรกิจเชิงอนุรักษ์ ที่ท าให้เกิดผลดีและประโยชน์ สูงสุด จังหวัดเคยมี
นโยบาย แผนการตลาด แนวทางมี กลยุทธ์มี เป้าหมายมี แต่ท าไม่ได้ 
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 อุทยานแห่งชาตเิขือ่นศรนีครนิทร์ 
 ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ คุณฐิติ โสมภีร์ 
 หน่วยงาน ส านักอุทยานแห่งชาติ กรมอุทยานแห่งชาติ สัตว์ป่า และพันธ์ุพืช 
 ต าแหน่ง  หัวหน้าอุทยานแห่งชาติ 
 วันที่สัมภาษณ์ 30 ก.ค. 2557 
 ผลการสมัภาษณ์ 
 อุทยานท าหน้าที่ดูแล ป้องกันพ้ืนที่ป่า ดูแลสภาพพ้ืนที่ป่าให้คงเดิมหลังเป็นอุทยาน คอยเก็บ
ข้อมูลสัตว์ป่า พันธุ์พืช ส ารวจทั่วไป และปัจจุบันยังมรการติดตั้งกล้องเพ่ือไว้คอยสอดส่อ งดูแลสัตว์ป่า
และธรรมชาติไม่ให้ถูกรุกราน นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ก็มาจากคนในเมือง ชอบธรรมชาติ น้ าตก ป่า ซึ่ง
ทางอุทยานก็มีเจ้าหน้าที่คอยดูแลนักท่องเที่ยว ข้อปฏิบัติต่างๆ เช่น ไม่อนุญาตให้น าขวด พลาสติก 
โฟม ลงไปในพ้ืนที่บริเวณน้ าตก นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มาเที่ยวในวันหยุดสุดสัปดาห์ ช่วงเทศกาล ซึ่งที่
พักของอุทยานทั้งห้องพักและพ้ืนที่กางเต็นท์ ก็จะเต็มตลอด นอกจากนี้ก็ยังให้ ความรู้กับนักเรียน ใน
การปลูกต้นไม้ บ ารุงรักษาต้นไม้ อย่างเป็นประจ า ทางอุทยานมีไฟฟ้าใช้โดย ได้มาจากพลังงานน้ า ซึ่ง
ใช้น้ าตกในการผลิตกระแสไฟฟ้า ซึ่งก็เพียงพอกับการใช้งานที่จ าเป็น ส าหรับนักท่องเที่ยวปัญหาที่พบ
มากคือนักท่องเที่ยวขออนุญาตลงไปเล่นน้ าในจุดที่เป็นอันตราย และท าให้ทัศนียภาพหรือการ
ถ่ายภาพไม่สวยงาม เจ้าหน้าที่จึงไม่อนุญาตและต้องคอยสอดส่องดูแล ทางอุทยานมีกิจกรรมอ่ืนๆ 
เช่นการส ารวจป่า โดยมีเจ้าหน้าที่เป็นคนให้ค าแนะน าและดูแลตลอด เส้นทาง 
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 เฮฟเวน่ แคว รสีอร์ท (ไทรโยค) 
 ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ คุณอารยา ทองค า 
 หน่วยงาน บริษัท ศรีชงโค จ ากัด 
 ต าแหน่ง  ผู้จัดการทั่วไป 
 วันที่สัมภาษณ์ 29 ก.ค. 2557 
 ผลการสมัภาษณ์ 
 โรงแรมในเครือบริษัท เช่น เลค เฮฟเว่น, เฮเว่น บีช ก็ท าเป็นลักษณะพ้ืนที่สีเขียว มีจุดเด่น
แตกต่างกันไป เช่น เลค เฮฟเว่น ก็จะมีจุดเด่นที่ เครื่องเล่นทางน้ าที่เป็นจุดขายหลัก มีพ้ืนที่ร่มรื่น การ
ดูแลรักษาความสะอาด ความเป็นธรรมชาติของพ้ืนที่โดยรอบ มีต้นไม้มีปลา แต่ละที่ก็มีการดูแล
จัดการที่แตกต่างกันไป อย่างเฮฟเว่น บีช เป็นโรงแรมขนาดเล็ก มาตรฐาน 3 ดาว ที่เน้นรณรงค์งดสูบ
บุหรี่ภายในบริเวณพ้ืนที่โรงแรมทั้งหมด ซึ่งก็ได้รับรางวัลโรงแรมปลอดบุหรี่ ส าหรับ เฮฟเว่น แคว รี
สอร์ท นักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นคนไทย ซึ่งมีนักท่องเที่ยวเข้ามา พักทุกวัน ต่างชาติก็มี
บ้างมาในลักษณะของกรุ๊ปทัวร์ ราคาการให้บริการเฉลี่ยอยู่ที่ 1,100 บาทต่อคนต่อวัน รวมที่พักและ
อาหาร ขณะนี้ เฮฟเว่น แคว รีสอร์ท ก าลังศึกษาดูแนวนโยบาย ในการท าเป็นโรงแรมสีเขียว ซึ่งทาง
โครงการมีพ้ืนที่ขนาดใหญ่ ประมาณ 70 ไร่ ก าลังพัฒนา ใช้วัตถุดิบที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์ ส าหรับการ
ตอบสนองของลูกค้าก็ต้องคอยติดตามกันต่อไป ว่าให้การตอบรับยังไง 
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